The Study of Logistics Procurement with a View to Purchase by Hřebíček, Marek
VYSOKÉ UČENÍ TECHNICKÉ V BRNĚ
BRNO UNIVERSITY OF TECHNOLOGY
FAKULTA PODNIKATELSKÁ
ÚSTAV MANAGEMENTU
FACULTY OF BUSINESS AND MANAGEMENT
INSTITUTE OF MANAGEMENT
STUDIE LOGISTIKY OPATŘOVÁNÍ SE ZAMĚŘENÍM
NA NÁKUP
THE STUDY OF LOGISTICS PROCUREMENT WITH A VIEW TO PURCHASE
DIPLOMOVÁ PRÁCE
MASTER'S THESIS
AUTOR PRÁCE Bc. MAREK HŘEBÍČEK
AUTHOR
VEDOUCÍ PRÁCE prof. Ing. MARIE JUROVÁ, CSc.
SUPERVISOR
BRNO 2016
Vysoké učení technické v Brně Akademický rok: 2015/2016
Fakulta podnikatelská Ústav managementu
ZADÁNÍ DIPLOMOVÉ PRÁCE
Hřebíček Marek, Bc.
Řízení a ekonomika podniku (6208T097) 
Ředitel ústavu Vám v souladu se zákonem č.111/1998 o vysokých školách, Studijním a
zkušebním řádem VUT v Brně a Směrnicí děkana pro realizaci bakalářských a magisterských
studijních programů zadává diplomovou práci s názvem:
Studie logistiky opatřování se zaměřením na nákup
v anglickém jazyce:
The Study of Logistics Procurement with a View to Purchase
Pokyny pro vypracování:
Úvod




Analýza současného stavu nákupu s vazbami na zásobování výrobních procesů
Vyhodnocení teoretických přístupů pro řešení
Návrh optimalizace logistiky opatřování




Podle § 60 zákona č. 121/2000 Sb. (autorský zákon) v platném znění, je tato práce "Školním dílem". Využití této
práce se řídí právním režimem autorského zákona. Citace povoluje Fakulta podnikatelská Vysokého učení
technického v Brně.
Seznam odborné literatury:
EMMETT,S. Řízení zásob. Brno Computer Press 2008, 298s., ISBN 978-80-251-1828-3
JUROVÁ, M. a kol.  Výrobní procesy řízené logistikou. 1.vyd. Praha Albatros Media 2013,
260s. ISBN 978-80-265-0059-9
KERBER, Bill; DRECKSHAGE, Brian J. Lean supply chain management essentials : a
framework for materials managers. Boca Raton, [Fla.] : CRC Press, 2011. 258 s. ISBN
978-143-9840-825.
LAMBERT,D.M.,STOCK,J.R.,ELLRAM,L.M. Logistika. Praha Computer Press 2005, 589s.
ISBN 80-251-0504-0
SCHULTE,CH. Logistika. 1 vyd. Praha:Victoria Publishing, 1994, 301s. ISBN 80-85605-87-2
Vedoucí diplomové práce: prof. Ing. Marie Jurová, CSc.
Termín odevzdání diplomové práce je stanoven časovým plánem akademického roku 2015/2016.
L.S.
_______________________________ _______________________________
prof. Ing. Vojtěch Koráb, Dr., MBA doc. Ing. et Ing. Stanislav Škapa, Ph.D.
Ředitel ústavu Děkan fakulty
V Brně, dne 30.11.2015
ABSTRAKT  
Diplomová práce nesoucí název: „Studie logistiky opatřování se zaměřením na nákup“ je 
zaměřena na snižování nákladů souvisejících s pořizováním, skladováním a udržováním 
materiálových zdrojů. Nejdříve je představen výrobní program společnosti a používané 
materiálové standardy. Následně je provedena analýza souvisejících procesů a pomocí 
teoretických přístupů jsou navržena opatření, která by měla přinést úspory. V závěrečné části 
jsou shrnuty přínosy navrženého řešení.  
 
ABSTRACT  
This master thesis entitled “The study of Logistics procurement with a view to Purchase” is 
aimed at reducing costs in relation to obtaining, storing and maintaining material 
resources. The first part of this thesis introduces the company's production program and 
material standards.  After which the relating processes are analyzed and by using theoretical 
approaches, measures to ensure savings are then proposed. The final part offers a summary of 







KLÍČOVÁ SLOVA  
Logistika opatřování, nakupování, nákupní marketing, výběr a hodnocení dodavatelů, 
strategický nákup, zásobování, řízení zásob, optimalizace zásob, náklady na zásoby 
 
KEY WORDS 
Logistics procurement, Purchasing, Marketing procurement, Supplier selection and 
evaluation, Strategic procurement, Supply, Inventory management, Inventory optimization 
Inventory costs   
BIBLIOGRAFICKÁ CITACE 
HŘEBÍČEK, M. Studie logistiky opatřování se zaměřením na nákup. Brno: Vysoké učení 
technické v Brně, Fakulta podnikatelská, 2015. 93 s. Vedoucí bakalářské práce prof. Ing. 
Marie Jurová, CSc. 
  
ČESTNÉ PROHLÁŠENÍ 
Prohlašuji, že předložená diplomová práce je původní a zpracoval jsem ji samostatně. 
Prohlašuji, že citace použitých pramenů je úplná, že jsem ve své práci neporušil autorská 
práva (ve smyslu Zákona č121/2000 Sb., o právu autorském a o právech souvisejících s 
právem autorským).  
V Brně dne 6. prosince 2015 
 




Chtěl bych poděkovat managementu společnosti AB KOMPONENTY s.r.o. za jejich 
ochotnou spolupráci a poskytování potřebných informací pro vznik této práce. 
Rád bych také poděkoval paní prof. Ing. Jurové, CSc., za cenné rady a věcné připomínky k 
vypracování a obhajobě této absolventské práce. 
  
OBSAH 
Úvod ................................................................................................................................ 11 
1. Cíle práce ................................................................................................................. 12 
2. Představení společnosti ........................................................................................... 13 
2.1 Základní informace ........................................................................................... 13 
2.2 Charakteristika společnosti ............................................................................... 13 
2.3 Organizační struktura společnosti .................................................................... 14 
2.4 Výrobní program firmy, hlavní trhy a zákazníci .............................................. 15 
2.4.1 Výrobní program ....................................................................................... 15 
2.4.2 Hlavní trhy a zákazníci .............................................................................. 15 
2.4.3 Vývoj tržeb ................................................................................................ 15 
3. Analýza současného stavu ....................................................................................... 17 
3.1 Nakupování ....................................................................................................... 17 
3.1.1 Uvedení do procesu nakupování ............................................................... 17 
3.1.2 Struktura nakupovaných položek .............................................................. 18 
3.1.3 Cíle nákupu a vymezení činností nákupu .................................................. 21 
3.1.4 Nákupní oddělení ...................................................................................... 21 
3.1.5 Úkoly nákupu ............................................................................................ 22 
3.1.6 Odpovědnost za nákup .............................................................................. 22 
3.1.7 Vznik požadavku na nákup ....................................................................... 23 
3.1.8 Volba zdrojů .............................................................................................. 25 
3.1.9 Závěr – nakupování ................................................................................... 34 
3.2 Řízení zásob ...................................................................................................... 35 
3.2.1 Tvorba zásob ............................................................................................. 35 
3.2.2 Struktura zásob .......................................................................................... 36 
3.2.3 Analýza zásob ........................................................................................... 37 
3.2.4 Závěr - řízení zásob ................................................................................... 39 
3.3 Strategická analýza ........................................................................................... 40 
3.3.1 Analýza konkurenčního prostředí – Porterův model pěti sil ..................... 40 
3.3.2 SWOT analýza .......................................................................................... 42 
4. Teoretická východiska pro návrh logistické koncepce............................................ 45 
4.1 Podniková logistika .......................................................................................... 45 
4.1.1 Členění podnikové logistiky ...................................................................... 45 
4.1.2 Cíle podnikové logistiky ........................................................................... 45 
4.1.3 Logistické náklady .................................................................................... 46 
4.1.4 Logistické řízení ........................................................................................ 48 
4.2 Nákup ................................................................................................................ 51 
4.2.1 Funkce nákupu v podniku ......................................................................... 51 
4.2.2 Cíle nákupu v podniku .............................................................................. 51 
4.2.3 Hlavní fáze nákupního procesu ................................................................. 53 
4.2.4 Nákupní marketing .................................................................................... 54 
4.2.5 Nástroje a metody nákupního marketingu ................................................ 54 
4.3 Řízení zásob ...................................................................................................... 59 
4.3.1 Klasifikace zásob ....................................................................................... 59 
4.3.2 Ukazatele pro řízení zásob ........................................................................ 62 
4.3.3 Optimalizace zásob ................................................................................... 63 
4.3.4 Implementace modelů řízení zásob ........................................................... 69 
5. Návrh řešení ............................................................................................................ 73 
5.1 Návrh řešení – nakupování ............................................................................... 73 
5.2 Návrh řešení - řízení zásob ............................................................................... 76 
5.2.1 Vliv snižování zásob na ostatní náklady v nákupu ................................... 80 
5.3 Podmínky realizace a přínosy ........................................................................... 83 
5.3.1 Podmínky realizace ................................................................................... 83 
5.3.2 Přínosy v oblasti nakupování .................................................................... 83 
5.3.3 Přínosy v oblasti řízení zásob .................................................................... 84 
6. Závěr ........................................................................................................................ 85 
Citovaná literatura ........................................................................................................... 88 
Seznam tabulek ............................................................................................................... 90 
Seznam obrázků .............................................................................................................. 91 
Seznam grafů ................................................................................................................... 91 





Vytváření požadovaného zisku je v dnešní době pro mnohé podniky obtížně dosažitelným 
cílem. Tlak zákazníků na ceny a vlivy konkurenčního prostředí nutí podniky zabývat se každý 
den myšlenkou co změnit, abychom zvýšili svoji konkurenceschopnost, získali více zákazníků 
a zlepšili firemní výsledky.  
Faktorů, které mohou podnikům pomoci odpovědět na tyto otázky je více a většinou 
záleží na tom, v jaké situaci se podnik nachází a jaká je jeho aktuální pozice na trhu. Nicméně 
téměř pokaždé se management podniku nakonec dostane k otázce výše podnikových nákladů, 
nebo spíše k otázce, jak tyto náklady snížit. Následuje kolotoč běžných opatření, jako jsou 
nová výběrová řízení s cílem snížení cen nakupovaných materiálů a služeb, zkoumání 
efektivnosti podnikových procesů a restrukturalizace podniků. Existuje však ještě jedna 
činnost, která k fungování podniků jednoznačně patří, ale která je velmi často při hledání 
úspor opomíjena. Je to LOGISTIKA.  
Logistika je mnohdy vnímána jen jako proces zajišťující přepravu zboží z jednoho 
místa do druhého. Rozsah jejích činností je však daleko širší. Ačkoli se detaily průřezem 
různými obory a trhy liší, obecně se dá říct, že cílem logistiky je zajistit, aby věci byly na 
správném místě, ve správnou dobu, ve správném množství a kvalitě. V moderních systémech 
je každý fyzický pohyb doplněn i souvisejícími informacemi, logistika tedy zahrnuje i 
informační toky. 
Tato stručná charakteristika v sobě skrývá spoustu příležitostí, které by mohli umožnit 
podnikům zrychlení materiálových a informačních toků, snižování zásob a rozpracované 
výroby, zvýšení dostupnosti produkce svým zákazníkům a zlepšení zákaznického servisu. 
Příležitosti, které vedou ke snižování nákladů a zlepšování své pozice na trhu. 
Logistika existuje ve všech podnikových procesech od nákupu, skladování, výroby a 
plánování až po prodej a poprodejní servis. V této práci se nebudeme věnovat celému 





1. CÍLE PRÁCE  
Hlavním cílem této práce je navrhnout opatření, která pomohou podniku snížit náklady na 
pořízení, skladování a přepravu nakupovaných materiálů. Tato opatření by také měla přispět 
ke zvýšení konkurenceschopnosti podniku. 
K dosažení hlavního cíle bude nutné prozkoumat související procesy, jejichž rozbor je 
součástí dílčích cílů. Při analýze těchto procesů budou použity metody uvedené v teoretické 
části této práce.   
Dílčími cíli vycházející z hlavního cíle budou 
- hodnocení dodavatelsko-odběratelských vztahů, jejíž součástí bude analýza a 
hodnocení dodavatelů a analýzy nakupovaných položek.  
- vyhodnocení procesu řízení zásob se zaměřením na velikost a obrátku zásob. V rámci 
analýzy zásob se zaměřím také na kvalitu informací poskytovaných informačním 
systémem společnosti a vliv nekorektních informací na logistické náklady. 
Závěrem budou předloženy výsledky a hodnocení zkoumání a budou navrženy opatření, 




2. PŘEDSTAVENÍ SPOLEČNOSTI 
2.1 Základní informace 
Pro naši práci jsem vybral společnost, ve které pracuji  
Jméno společnosti:   AB KOMPONENTY s.r.o. (dále  ABK) 
Právní forma:    Společnost s ručením omezeným  
Vlastnická struktura: 
Společnost má dva vlastníky se stejným podílem a to jednu právnickou osobu a jednou 
fyzickou osobu. 
Během třináctiletého působení navýšila společnost svůj základní kapitál na 9 200 000,- Kč. 
2.2 Charakteristika společnosti 
Společnost ABK byla založena v roce 2001 po vítězství v tendru na prodej výrobní divize 
pobočky jedné nadnárodní společnosti působící v Brně. Tato divize byla vytvořena pro 
výrobu dílů na montážní linky společnosti. Výroba spočívala hlavně ve zpracování kovových 
materiálů a to zejména v oblasti zpracování plechů, obrábění a zajištění finálních 
povrchových úprav.  
Rozhodnutí mateřské firmy nebylo v té době nijak překvapivé, protože outsourcing 
nákladných provozů byl velký trend a tato výrobní divize byla nákladově nejnáročnější divizí. 
Nicméně ani tak to rozhodnutí nebylo jednoduché, protože závislost na nově vzniklé 
společnosti by byla obrovská, a i když nový majitelé měli několikaleté zkušenosti v této 
oblasti výroby, „matka“ si nemohla dovolit příliš riskovat.  
Z těchto důvodů byl prodej rozdělen na dvě etapy. V roce 2001 proběhl prodej pouze 
první části této divize a až po roce působení firmy, kdy shledala „matka“ společnou 
spolupráci jako úspěšnou, byl prodán i zbytek divize. 
 V té době tedy ABK měla 190 zaměstnanců a před sebou obrovský úkol, nedopustit, 
aby se zastavili montážní linky zákazníka kvůli chybějícímu materiálu.  
Od roku 2002 prošla ABK několika milníky. Až do roku 2004 byl původní majitel společnosti 
téměř jediným odběratelem a ABK nemuseli příliš řešit zakázkovou zajištěnost. Časem si 
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však jak zákazník, tak ABK začali uvědomovat riziko přílišné závislosti a toto bylo nutné 
změnit. ABK už nemělo privilegium preferovaného dodavatele, ale začalo být konfrontováno 
s konkurencí.  
Původní divize byla budována jako univerzální výrobní divize, která dokáže vyrobit cokoliv, 
ne však nejrychleji, nejefektivněji a ani nejlevněji. A tato skutečnost, která se v minulosti 
jevila jako výhodou, se náhle stala v boji s konkurencí nevýhodou. Tato univerzální firma 
nebyla schopna v některých typech výroby konkurovat. Bylo tedy nutné změnit firemní 
strategii a myšlení všech zaměstnanců. 
 Společnost se rozhodla udržet stávající typy technologií, ale modernizovat je a využít 
v boji s konkurencí svou komplexnost. Postupem času přišla o spoustu jednoduchých 
výrobků, ale byla schopna oslovit zákazníky vyžadující složitější a technologicky náročnější 
celky. Produkty s vyšší přidanou hodnotou. Tato strategie se jeví jako úspěšná.  
 
2.3 Organizační struktura společnosti 
Organizační struktura ABK je funkcionální a každé oddělení v ní má svůj úkol, který obvykle 
spadá do pravomocí pouze daného oddělení. Kromě oddělení nákupu, má samozřejmě firma 
další složky zajišťující základní funkce podniku.  
 
Graf 1 - Organizační schéma AB KOMPONENTY s.r.o. 
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
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2.4 Výrobní program firmy, hlavní trhy a zákazníci 
2.4.1 Výrobní program 
Výrobní program společnosti vychází z požadavků nejvýznamnějšího zákazníka – (původního 
majitele). Jedná se o společnost působící na trhu elektrotechnického průmyslu vyrábějící 
rozváděče středního napětí, proto se oblast výroby ABK orientuje na 
 zpracování plechů včetně svařování  
o laserové řezací stroje, vysekávací stroje, ohraňovací lisy podpořeny 
robotickým ohraňováním, ruční i robotické svařování 
 obrábění na CNC frézovacích centrech a soustruzích 
o CNC 3-5.osé vertikální i horizontální centra, NC a CNC soustruhy 
s protivřetenem a hnanými nástroji 
 výroba měděných přípojnicových systémů 
 práškové lakování  
ABK zpracovává širokou škálu materiálu. Typickými materiály v této oblasti výroby jsou 
barevné kovy jako měď, hliník a jejich slitiny a dále také oceli různých jakostí. 
2.4.2 Hlavní trhy a zákazníci 
Zákazníci působící na trhu elektrotechnického průmyslu tvoří asi 80% obratu společnosti. 
Další významní zákazníci naší firmy jsou v oblasti telekomunikačních technologií a audio-
video techniky. 
 
2.4.3 Vývoj tržeb 
Tržby společnosti jsou výrazně ovlivňovány cenou surovin a to zejména barevných kovů, 
které jsou obchodovány na celosvětové burze komodit. Náklady na nákup mědi tvoří asi 70% 
veškerých nákladů na nakupované materiály a položky, přičemž celkové materiálové náklady 
tvoří asi 60% z objemu tržeb. Pokud tedy cena těchto komodit klesá, výrazně klesají i tržby a 
naopak.  
I když tržby byly a jsou sledovaným ukazatelem firmy, tak vzhledem k výše uvedenému je 
daleko zajímavějším ukazatelem pro hodnocení vývoje výkonosti podniku přidaná hodnota, 
případně některé poměrové ukazatele. 
16 
 
Nicméně pro porovnání s konkurenty na stejném trhu, případně pro srovnání podílu u daných 
zákazníku mohou i tržby samotné sloužit jak vhodný ukazatel. 
 
Graf 2 - Vývoj tržeb a přidané hodnoty 
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3. ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU 
V rámci analýzy podniku bude v první části provedena analýza procesů nakupování a řízení 
zásob logistiku. V druhé části pomocí získaných informací provedeme strategickou analýzu 
konkurenčního prostředí a závěrem SWOT analýzu. 
 
3.1 Nakupování 
Nakupování je jedna ze základních funkcí výrobního podniku a v dnešní době musíme tuto 
činnost označit jednoznačně za velmi zásadní. Činnost nákupu má významný vliv na plnění 
podnikových cílů a to nejen na operativní a taktické, ale i na strategické úrovni.  
Nákup tedy významně ovlivňuje hospodářský výsledek podniku a to zejména úsporami 
v přímých nákladech na nakupovaných položkách, ale také vhodně zvoleným metodami 
dodávek a efektivním řízením zásob, tedy úsporami v logistických nákladech. Tyto části 
budou podrobněji řešeny v dalším textu. 
3.1.1 Uvedení do procesu nakupování 
V úvodní části jsem Vás informoval o výrobním programu společnosti a materiálech, které 
jsou ve výrobních procesech používány. Nyní bych v souvislosti s činnostmi oddělení nákupu 
pohled na nakupované položky a materiály rozvinul. 
Výrobní portfolio podniku vychází z tradice výroby komponent pro zákazníky v oblasti 
elektrotechnického průmyslu. A to hlavně pro zákazníky zabývajícími se výrobou rozvaděčů 
nízkého, středního a vysokého napětí. Samotný rozvaděč je tvořen spoustou komponent, které 
bych z našeho hlediska rozdělil na tři hlavní skupiny. Je to samotná skříň, která je tvořena 
kostrou vyrobenou z plechů a konstrukčních ocelí, dále jsou to mechanické komponenty 
(pohony, dveřní závěsy,…) a v poslední řadě jsou to proudovodné komponenty zajišťující 
přenos elektrického proudu. Na tyto typy výrobků jsou implementovány vhodné technologie a 
jsou používány odpovídající materiály.  
Veškeré specifikace materiálů a požadavků pro výrobu získává nákup prostřednictvím 
informačního systému, ve kterém celá společnost pracuje. Používaný informační systém je 
Microsoft Dynamics a propojením všech oddělení poskytuje efektivní nástroj pro řízení všech 
firemních činností.  
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3.1.2 Struktura nakupovaných položek 
Mě samozřejmě zajímala struktura nakupovaných položek, abychom si udělali představu o 
tom, co a v jakých objemech se v podniku nakupuje. 
Tabulka 1 - Analýza nakupovaných položek 2014 
 









materiál tiskopisy   
počet položek 501 2135 1329 130 94 89 52 172 112 11 45 4670 
počet řádků 
objednávek 3434 8722 2726 369 426 667 103 1192 346 73 55 18113 
objem v tis. Kč 223 685     30 738     11 787     8 200     6 866     3 921     2 932     2 740     2 459     83                79     293 491     
% - počet položek 10,7% 45,7% 28,5% 2,8% 2,0% 1,9% 1,1% 3,7% 2,4% 0,2% 1,0% 100,0% 
% - počet řádků 
objednávek 19,0% 48,2% 15,0% 2,0% 2,4% 3,7% 0,6% 6,6% 1,9% 0,4% 0,3% 100,0% 
% - objem v tis. Kč 76,2% 10,5% 4,0% 2,8% 2,3% 1,3% 1,0% 0,9% 0,8% 0,0% 0,0% 100,0% 
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
Na první pohled je tedy zřejmé, že firma pracuje především s hutními materiály, které tvoří 
jednoznačně největší finanční objem nakupovaných položek. V roce 2014 to bylo 75% 
z celkového objemu. Hned za hutním materiálem je s 10 % podílem na celkovém objemu 
kooperace. Z hlediska přímých nákladů by to tedy měly být zejména tyto dvě skupiny 
položek, na které by se podnik měl v rámci úspor zaměřit. Skupina „kooperace“ je zajímavá i 
z pohledu počtu položek a zejména počtu řádků. Tato informace by mohla být užitečná i 
z pohledu řešení logistických nákladů.  
Pokud se podíváme na graf níže, je patrné, že vývoj objemu nakupovaných položek 
koresponduje s vývojem tržeb.  
 
Graf 3 - Trendy v nakupování AB KOMPONENTY s.r.o. 2008-2014 
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
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I další skupiny nakupovaných položek tvoří zajímavé objemy a jakákoliv úspora i v těchto 
skupinách pomůže podniku dosáhnout lepších výsledků. Co se však skrývá v těch prvních 
dvou skupinách? 
Hutní materiál – dva základní typy materiálů, které firma zpracovává, jsou plechy a tyčový 
materiál, hned za nimi odlitky a výkovky. Plechy a tyčový materiál byly v roce 2014 
nakoupeny v celkovém množství 2630 tun.  
Tabulka 2 - Nakoupené množství hutního materiálu (plechy a tyčový materiál) 2014 
 
drahé kovy 
hliník a jeho 
slitiny 
měď a její 
slitiny nerez ocel Celkový součet 
plechy - tuny 0,008 148 62 7 1 396 1 621 
tyčový materiál - tuny 0,017 48 782 1 162 1 009 
Celkový součet - tuny 0,025 196 844 8 1 558  2 630 
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
I když plechů bylo pořízeno v množství asi o 60% více, tak největší finanční prostředky firma 
vkládá do nákupu tyčového materiálu. Tato skutečnost je dána tím, že firma zpracovává 
v tyčovém materiálu hodně barevných kovů, které jsou výrazně dražší, než ocel.  V roce 2014 
byla struktura hutního materiálu následující: 




Struktura hutního materiálu ve 2014 drahé kovy 
hliník a jeho 
slitiny 
měď a její 
slitiny nerez ocel  Celkem 
odlitky - výkovky             
počet položek    
                                
2     
                             
51       
                                
7     
                             
60     
počet řádků objednávek    
                             
12     
                          
710       
                             
26     
                          
748     
objem v tis. Kč    
                     
570,6     34 162,4       294,7     35 027,8     
plechy             
počet položek  
                                
2     
                             
39     
                                
8     
                                
9     
                             
67     
                          
125     
počet řádků objednávek  
                             
12     
                          
307     
                             
38     
                             
32     
                          
569     
                          
958     
objem v tis. Kč  168,6     19 394,6     9 168,0     437,3     22 692,1     51 860,6     
tyčový materiál             
počet položek  
                                
5     
                             
53     
                          
100     
                             
17     
                          
141     
                          
316     
počet řádků objednávek  
                             
27     
                          
270     
                          
625     
                             
51     755     1 728     
objem v tis. Kč  195,1     3 715,3     126 385,7     99,7     6 401,2     136 797,0     
Celkem počet položek 
                                
7     
                             
94     
                          
159     
                             
26     
                          
215     
                          
501     
Celkem počet řádků objednávek 
                             
39     
                          
589     
                      
1 373     
                             
83     
                      
1 350                         3 434     
Celkem objem v tis. Kč 
                     
363,8     23 680,5     169 716,1     537,1     29 388,1     223 685,4     
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
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Jeden druh materiálu je obzvlášť specifický a je nutné při jeho pořizování být velmi 
obezřetný. Jedná se o měď. To specifikum spočívá v tom, že měď se obchoduje na burze 
vzácných kovů a v posledních letech se její cena velmi často a výrazně mění. Je proto téměř 
nemožné udržet prodejní cenu na měděných výrobcích stabilní. Podnik se tedy dohodl se 
zákazníky, že bude přepočítávat cenu výrobků na základě spotřeby mědi a na základě změn 
ceny mědi na LME (London Metal of Exchange – Londýnská burza kovů) každý měsíc. To je 
jednoznačná informace pro nákup, že i nákupní ceny se musejí odvíjet od ceny tohoto kovu na 
burze.  
S tím až tak velký problém není, protože všichni výrobci mědi na tomto principu pracují, 
problém je správně zvolit nakoupené množství. Dodací lhůty společnosti na její výrobky 
vyráběné z mědi jsou 2-3 týdny. Dodací lhůta výrobců mědí je však 4-6 týdnů. Měděné 
materiály je proto nutné nakupovat s předstihem, na základě prognóz a držet na nich určitou 
hranici pojistné zásoby. Špatně nakoupené množství má potom značný dopad na činnost 
firmy. Pokud se nakoupí málo materiálu, hrozí, že materiál bude chybět a firma nebude 
schopna plnit své zakázky, pokud se nakoupí moc, pak případný pokles ceny v následujícím 
období znamená vytváření ztráty pro společnost. 
Kooperace – pravděpodobně každá výrobní firma musí kooperovat s jinými dodavateli. Není 
tomu jinak ani ABK. Kooperace jsou rozděleny do dvou skupin: 
 Plánovaná kooperace – jedná se o kooperace technologií, kterými firma nedisponuje, 
případně je varianta nákupu pro podnik výhodnější. Do této skupiny kooperací patří zejména 
povrchové úpravy pokovením a tepelné zpracování. 
Neplánovaná kooperace – tento typ kooperací využívá společnost v případě 
chybějících kapacit a to jak z důvodu poruch na strojích, tak i v případech přebytku práce nad 
rámec disponibilních kapacit. 
Tabulka 4 - Struktura kooperací v roce 2014 
Typ kooperací  počet položek  počet řádků objednávek objem v tis. Kč 
Obrábění 248 1 098 11 939,6 
Ostatní 54 269 2 018,8 
Pokovení 1 616 6 697 14 904,4 
tepelné zpracování 21 62 58,0 
Tváření 196 596 1 817,0 
Celkový součet 2 135 8 722 30 737,8 
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
Touto kapitolou jsme získali přehled o tom co se v AB KOMPONENTY s.r.o. nakupuje a 
v dalším části bych rád prezentoval, jakým způsobem nakupování probíhá. 
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3.1.3 Cíle nákupu a vymezení činností nákupu 
Cíle stanovené jednotlivými odděleními, reflektují na požadavky podnikových cílů a není 
tomu jinak ani na oddělení nákupu. Cílem společnosti, tak jako většiny, je maximalizace 
zisku. Cesta k tomuto základnímu podnikatelskému cíli je vymezena dílčími cíli, kterým je 
zejména zvyšování konkurenceschopnosti. Snahou společnosti je tedy nabídnout vyšší kvalitu 
i doplňkové služby, které konkurence nabídnout nedokáže a udržet ceny minimálně na hladině 
konkurenčních cen a tím získat větší podíl na trhu. 
Vzhledem k tomu, že materiály, které společnost pro potřeby výroby nakupuje, jsou 
definovány zákazníkem a jsou víceméně nezaměnitelné, není možné se od konkurence 
v oblasti používaných materiálů příliš odlišit. Proto je základním cílem nákupu snižování 
nákladů hledáním levnějších zdrojů a to při zachování požadované úrovně kvality jak 
nakupovaných materiálů, tak i dodavatelských služeb a eliminovat potenciální rizika. 
K dosažení těchto cílů je nutné zvolit vhodnou strategii a aplikovat postupy a metody, které 
pomohou tyto cíle splnit. 
Strategické cíle nákupu 
- Snižování pořizovacích nákladů 
- Zajištění včasnosti a úplnosti dodávek 
- Zajištění kvality dodávek 
3.1.4 Nákupní oddělení 
Struktura nákupního oddělení vychází ze struktury a objemů nakupovaných prvků. Nákupní 
oddělení je řízeno vedoucím nákupu, který má ve svém týmu pět nákupčích: 
1. hutní materiál (kromě mědi) 
2. hutní materiál – měď, ostatní přímý materiál (spojovací materiál, chemie, plasty, 
výrobky), nepřímý materiál (ochranné pomůcky, obaly, režijní materiál) 
3. nářadí (komunální, speciální) 
4. kooperace plánované (pokovení, tepelné zpracování) 
5. kooperace neplánované1 
                                                 
1
 Kooperace neplánované - kooperace technologií, kterými firma disponuje, ale není je schopna v aktuálním 
období kapacitně zvládnout 
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3.1.5 Úkoly nákupu 
Ve firmách velikosti ABK bývá nákup rozdělen na dvě části, z nichž jedna zajišťuje vztah 
s dodavateli a druhá spíše stránku zásobování. V ABK tomu tak není a tak každý referent 
zodpovídá jak za vztahy s dodavateli – strategický nákup, tak i za zajištění materiálů – 
zásobování. Úkoly jsou tedy společné pro všechny referenty nákupu. 
- V součinnosti s TPV2 se aktivně podílí na vyjasnění specifikace nových nakupovaných 
položek 
- Stanovení podmínek pořízení 
o Výběr dodavatele 
o Uzavírání dohod s dodavateli 
o Nastavení způsobu pořizování a řízení zásob na položkách  
- Hodnocení dodavatelů 
- Sledování požadavků ostatních úvarů podniku na nakupované položky 
- Vystavování nákupních objednávek 
- Sledování a vyhodnocování včasnosti dodávek 
- Koordinace procesu příjmu zboží 
- Schvalování faktur 
- Optimalizace procesu nákupu  
3.1.6 Odpovědnost za nákup 
Jak už bylo zmíněno, nákup se značnou měrou podílí na plnění strategických cílů podniku. 
Vedoucí nákupu stanovuje strategii nákupu, za kterou zodpovídá a je jeho úkolem přenést tuto 
strategii do činností nákupního oddělení.  
Vedoucí nákupu organizuje pravidelné týdenní porady zaměřené na plnění operativních cílů a 
to zejména zajištění všech požadavků a včasnosti dodávek. V rámci měsíčního reportingu jsou 
zkoumány 
- Změny cen nakupovaných položek 
- Vývoj poměru objemu nákupu k tržbám  
- Vývoj stavu zásob k tržbám 
- Plnění závazků vůči dodavatelům 
                                                 
2
 TPV – Technická příprava výroby 
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- Vývoj včasnosti dodavatelů  
- Vývoj kvality dodávek 
Tyto reporty jsou konzultovány na poradách vedení podniku. 
V kompetenci vedoucího nákupu je i schvalování obchodních smluv a to do výše určující 
interní předpisy. Vedoucí nákupu dále na základě hodnocení dodavatelů organizuje 
ve spolupráci s oddělením kvality zákaznické audity u stávajících i potenciálních dodavatelů. 
3.1.7 Vznik požadavku na nákup 
Před tím, než se referent nákupu dostane k samotnému úkonu nakoupení, je nutné znát 
přesnou specifikaci toho co nakoupit, kde nakoupit a za kolik nakoupit. 
3.1.7.1 Specifikace nakupovaných položek 
V informačním systému společnosti je dnes necelých 5000 aktivních nakupovaných položek, 
nicméně vzhledem k tomu, že společnost nemá vlastní produkt, stává se zcela běžně, že je 
nutné zajistit položku, která není zavedena v IS. 
Požadavky na založení, případně následné zajištění nakupované položky se do oddělení 
nákupu dostávají několika různými cestami, avšak práce nákupu je ve všech případech hodně 
podobná. 
Nejčastější požadavky vznikají v rámci přezkoumání požadavku zákazníků z nových 
obchodních poptávek. Tento proces je přesně definovaný firemními směrnicemi a v rámci tzv. 
„firemního kolečka“ se požadavky dostanou i na oddělení nákupu. Další cesta požadavků 
vychází z interních potřeb např. v rámci hledání úspor. 
Úkolem nákupu v této fázi je posoudit požadavek z pohledu komplexnosti specifikace a 
případné nedostatky diskutovat s oddělením TPV, případně přímo se zákazníkem. Pokud je 
specifikace kompletní, tak přichází fáze výběru dodavatele (ta je popsána v dalším oddíle). 
3.1.7.2 Požadavek na nakoupení 
V předchozích odstavcích bylo zmíněno, že společnost pracuje v informačním systému 
Microsoft Dynamics. Protože se jedná o komplexní ERP systém, jsou požadavky na 
nakupované položky generovány tímto systémem prostřednictvím kusovníkových vazeb a 




Součástí požadavku je informace o 
- Požadované položce 
- Požadovaném množství 
- Požadovaném termínu 
a je na zodpovědnosti referenta nákupu zvolit ten nejvhodnější zdroj pro zajištění včasné, 
kompletní, kvalitní a ekonomicky nejvýhodnější dodávky. 
 
Obrázek 1 - Požadavky na nakupované položky Microsoft Dynamics 
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
Ve firmě vznikají i požadavky na nepřímé materiály, které nemají odkaz na kusovníkové 
vazby a tudíž se požadavky na tento typ položek negeneruje automaticky. Jedná se především 
o režijní materiály, ale také o nářadí, obalové materiály a jiné požadavky vyplývající z potřeb 
jednotlivých oddělení. Tyto požadavky se dostávají na nákupní oddělení interní elektronickou 
poštou. U tohoto typu požadavku je nutné schválení vedoucích konkrétních oddělení a 
objednávku schvaluje podle její výše vedoucí nákupu, nebo ředitel společnosti. Osobně tento 
způsob vnímám jako potenciální prostor pro náklady, které nejsou úplně kontrolovatelné. 
Některé z těchto objednávek nejsou ani realizovány přes informační systém, do kterého se 
vkládá až finální faktura. 
Po odeslání objednávky následuje standardní proces 
1. Potvrzení objednávky – každá objednávka musí být písemně potvrzena. Prvním 
důvodem je informace o tom, že ji dodavatel zahrnul do svého plánu dodávek a 
druhá o tom, že souhlasí s podmínkami na objednávce uvedenými. 
2. Sledování včasnosti dodávek – na týdenních poradách oddělení nákupu jsou 
sledovány všechny otevřené objednávky a vyhodnocovány z hlediska plnění. 
3. Příjem zboží – společnost má snahu o centralizovaný příjem zboží, který úplně 
centralizovaně nefunguje a tak se na příjmu zboží musejí částečně podílet i 
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referenti nákupu. Jejich práce spočívá v doúčtování příjmu po schválení 
pracovníka příjmu zboží. 
4. Příjem a schválení faktury – referent nákupu musí písemně schválit každou 
dodavatelskou fakturu, která do firmy přijde. Tato kontrola samozřejmě přispívá 
k lepší eliminaci chyb, na druhou stranu ji vnímám jako duplicitní kontrolu cen a 
položek. Ta první kontrola byla provedena přece již při přijetí potvrzení, takže 
pokud částky a množství odpovídají, mohla by je účtárna zaúčtovat bez další 
kontroly ze strany nákupu. 
3.1.8 Volba zdrojů 
Pokud hovoříme o zdrojích, tak v souvislosti s nákupem v ABK budeme řešit zejména trh 
dodavatelů. Pojďme si tedy říci, jak společnost hledá a vybírá své dodavatele. A jak jsou 
řízeny dodavatelsko-odběratelské vztahy. 
3.1.8.1 Hledání a výběr dodavatele 
V této části bych rozlišil dva základní podhledy a to výběr dodavatele pro novou 
nakupovanou položku ze stávajících dodavatelů, nebo hledání dodavatele pro zcela novou 
komoditu, která doposud nakupována nebyla. Třetí pohled by mohl být hledání nového 
dodavatele pro stávající typ nakupovaných položek. Jaké jsou tedy postupy? 
ABK tento proces nemá popsaný v žádném dokumentu a tak je víceméně na pracovnících a 
vedoucím nákupu, jak dodavatele vybírají. Existují však určitá základní pravidla, která se při 
výběru dodavatelů ctí.  
a. Vzhledem ke spíše operativnímu řízení a krátkým dodacím lhůtám na finální výrobky 
je snahou zajistit i krátké dodací lhůty na nakupované materiály. Dodavatelé se tedy 
vybírají převážně z Evropy. 
b. Konečný výběr dodavatele schvaluje vedoucí nákupu a ředitel společnosti na základě 
posouzení nabídnutých podmínek. 
c. Preferují se dodavatelé, kteří jsou certifikováni alespoň dle ISO 9001. 
Stanovení dodavatelů 
Samotný proces výběru začíná specifikací požadavku, tuto část jsem již představil 
v předchozím oddíle. Jakmile je specifikace kompletní začíná samotný výběr dodavatelů. 
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Pokud se jedná o druh materiálu, který společnost již nakupuje, osloví se stávající dodavatelé. 
V případě, že se jedná o nový typ materiálu, jsou vybíráni noví dodavatelé. 
Nástrojem pro hledání nových dodavatelů je zejména internet, databáze společností zabývající 
se hledáním dodavatelů a v mnoha případech i požadavek, nebo doporučení zákazníka. 
Zpracování poptávky a její vyhodnocení 
Vybraným dodavatelů jsou zaslány poptávky a jsou požádání o připravení nabídky na 
poptávaný materiál. Poptávka musí obsahovat zejména 
- Přesnou specifikace materiálu 
- Požadované množství 
- Požadavky na balení 
- Požadavky na dokumentaci 
- Požadovaný termín zaslání nabídky 
Po dodavatelích se také vyžaduje, aby ve své nabídce uváděli 
- Nabízené dodací podmínky a to zejména 
o MOQ (Minimum Order Quantity) – minimální objednací množství 
o Dodací lhůtu 
o Zajištění přepravy 
- Platební podmínky 
- Odsouhlasení specifikace 
- Případné množstevní bonusy, nebo jiné slevy 
Obdržené nabídky referent nákupu vyhodnotí a jejich hodnocení předloží vedoucímu nákupu 
ke schválení. 
Obnova podmínek 
V předchozích částech práce jsem uvedl, že více jak 75% objemu nakupovaných položek 
v ABK tvoří hutní materiály. Hutní materiály jsou v dnešní době komoditou, u které velmi 
obtížné stanovit cenu na delší období bez fixace konkrétního množství. Naopak ABK 
nakupuje položky, u kterých není problém uzavřít kontrakty s fixací ceny i na 1 – 2 roky bez 
nutnosti garance nějakých objemů. ABK proto přistupuje k výběrovým řízením u každé 





- Cenové dohody uzavírané na období 1 a více let 
Do této skupiny patří položky, jako jsou obaly, režijní matriály, barvy, nástroje a 
nářadí, výrobky, chemické produkty, spojovací materiál. V této skupině materiálů jsou 
i hutní materiály, u nichž je možné stanovit fixní část ceny a pohyblivá složka ceny se 
odvozuje z oficiálních, předem schválených zdrojů. Např. měděné materiály, kde 
pohyblivá složka ceny je odvozena od ceny Cu na burze kovů a jako dohodnutý zdroj 
této informace je cena na webu www.lme.com 3 
Na tyto materiály vyhlašuje ABK výběrové řízení pravidelně vždy koncem roku a 
dohodnuté podmínky jsou potom platné pro následující období. Minimálně tedy rok. 
Na tyto položky ABK negarantuje žádné objemy odběru. 
- Cenové dohody uzavírané na období kratší jednoho roku 
V rámci této skupiny se řeší materiály a položky, u nich není možné zajistit ze strany 
dodavatele platnost podmínek a to zejména cen na delší období. Dohody u těchto 
položek mývají platnost měsíc, kvartál, pololetí a ABK se v nich zavazuje k odběru 
nějakého množství. Jedná se například o nerezové, ocelové a hliníkové materiály, 
případně o další speciální materiály. Princip těchto dohod většinou spočívá v tom, že 
si dodavatel zajistí na začátku období vstupy pro celý dohodnutý objem a pak během 
tohoto období dodává na základě odvolávek. 
Výběrová řízení pro tyto skupiny materiálů jsou vyhlašovány vždy s konce 
předcházejícího období. 
- Cenové dohody na kratší období bez garance odběru 
V této skupině nedochází k žádným dohodám, ale jen ke sběru informací umožňující 
ABK rozhodnout v případě potřeby. Jedná se o soupis materiálů, jejichž ceny se na 
trhu každý měsíc mění a na které má ABK několik dodavatelů. Požadavky na tyto 
materiály se nedají přesně predikovat a tak jsou vyžádány ceníky těchto materiálů 
platné jeden měsíc. V daném měsíci vždy dodává nejvýhodnější dodavatel.  
- Jednorázové nákupy 
Poslední skupiny tvoří položky, které jsou nakupovány velmi nepravidelně a na každý 
takový nákup je vyžádáno několik (minimálně dvě) nabídky a na základě vyhodnocení 
je nákup zrealizován. 
                                                 
3
 LME – London Metal Exchange, světová burza průmyslových kovů 
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3.1.8.2 Hodnocení dodavatelů 
Povinností nákupu je také zjišťovat jak si na tom dodavatelé v porovnání s konkurencí stojí a 
jestli plní své závazky podle požadavků. Hodnocení dodavatelů by mělo ukázat na jejich slabé 
a silné stránky. Úkolem nákupu je potom zaměřit na alarmující ukazatele a aktivně problémy 
s dodavateli řešit. 
Zařazení dodavatelů 
Tato činnost probíhá i v ABK. Dodavatelé jsou rozděleni již po jejich výběru zařazeni do 
skupin A B C podle toho, jak významné jsou jejich dodávky. Pro stanovení významnosti 
neexistují pevně daná pravidla a rozhodnutí o zařazení je výsledkem posouzení oddělení 
nákupu a oddělení kvality. 
Jediné pravidlo, které je při zařazování pevné, je finanční objem, který byl s dodavatelem 
vytvořen v předcházejícím hodnotícím období a četnost dodávek.  
Dodavatelé skupina A – ve skupině A jsou strategičtí dodavatelé, jejichž finanční objem 
v předcházejícím období překročil částku 2 mil. Kč, a zároveň jejich dodávky byly evidovány 
alespoň ve čtyřech měsících předcházejícího období.4 Nicméně ani tato podmínka nemusí být 
splněna, pokud jsou produkty, které dodavatel dodává tak nestandardní a významné pro ABK, 
že výpadek v dodávkách by se dal těžko nahradit. 
Dodavatelé skupiny B – jedná se obvykle o náhradní dodavatele za dodavatele ve skupinách 
A, ale do této skupiny se mohou dostat i dodavatelé, jejichž finanční objem přesáhl 
v předcházejícím období částku 500 tis. Kč, a zároveň jejich dodávky byly evidovány alespoň 
ve čtyřech měsících předcházejícího období.  
Dodavatelé skupiny C – do této skupiny patří zejména jednorázoví dodavatelé. Nebo 
dodavatelé, jejichž produkty mají takový charakter, že neovlivňují přímo jakost finálních 
výrobků ABK a jsou celkem snadno nahraditelní. 
 
Hodnocení 
Hodnocení jsou dodavatelé jen ve skupinách A a B. Dodavatelé ve skupině C se nehodnotí. 
Samotné hodnocení probíhá ve dvou úrovních.  
                                                 
4
 Předcházejícím období je u hodnocení dodavatelů míněn předcházející fiskální rok 
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Roční hodnocení dodavatelů – jak už název napovídá, toto hodnocení probíhá jednou ročně a 
dle směrnic musí být výsledek tohoto hodnocení k dispozici do dvou měsíců po skončení 
fiskálního roku. V rámci tohoto hodnocení jsou ověřovány všechny stanovené hodnotící 
ukazatel dle daných kritérií.  
Do skupiny ukazatelů patří 
- Včasnost dodávek 
- Jakost dodávek 
- Dodací lhůta 
- Platební podmínky 
- Systém řízení jakosti 
- Bezpečnost a životní prostředí 
- Hodnocení nákupčího 
Každý tento ukazatel má svou váhu v celkovém hodnocení dodavatele. 
Tabulka 5 - Score model - hodnocení dodavatelů 
 
  váha 25% 25% 5% 5% 10% 10% 20% 100% 
kritéria 
požadované 











 Bezpečnost a 
životní prostředí 
Hodnocení 
nákupčího  Celkem 
certifikovaný 
subdodavatel 95% 100% 95,0% 95,0% 100,0% 100,0% 
5 - certifikace 
ISO 
5 - certifikace 
ISO 5   
preferovaný 
subdodavatel 86% 75% 90,0% 90,0% 110,0% 80,0% 
4 - ve fázi 
certifikace 
4 - ve fázi 
certifikace 4   
kvalifikovaný 
subdodavatel 71% 50% 85,0% 85,0% 120,0% 60,0% 
3 - zvažují 
certifikaci 
3 - zvažují 
certifikaci 3   
schválený 






procesy 2   
neschválený <60% 0% < 80% < 80% > 130% < 40% 
1 - procesy 
jakosti neexistují 
1 - procesy 
neexistují 1   
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
K hodnocení je využíván score model, kde každý ukazatel má svou váhu a stupnici 
hodnocení. Maximálně dosaženou hodnotou je tedy 100%. Na základě těchto výsledků jsou 
pak dodavatelé zařazení do skupin dle hodnocení  
Certifikovaný dodavatel  – celkové hodnocení 95% a více 
Preferovaný dodavatel  – celkové hodnocení 86% a více 
Kvalifikovaný dodavatel  – celkové hodnocení 71% a více 
Schválený dodavatel   – celkové hodnocení 60% a více 
Neschválený dodavatel  – celkové hodnocení je menší než 60% 
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Co toto rozdělení znamená? ABK by měla na základě tohoto zařazení rozlišovat to, jak 
pracovat s dodavateli v různých skupinách. Nicméně pro ABK je to dnes víceméně rozdělení 
na schválený a neschválený dodavatel. Schválení dodavatelé se již víceméně dál neřeší, pokud 
některý z ukazatelů nevykazoval problém. S neschválenými dodavateli je vyvoláno jednání, 
kde jsou s výsledky srozuměny a obvykle proběhne u dodavatele audit na základě kterého je 
dodavatel požádán o přijmutí nápravných opatření, čímž dostává další šanci, nebo je 
spolupráce s dodavatelem ukončena v dohodnuté lhůtě. 
Kromě ročního hodnocení, je nutné důležitých ukazatelů sledovat trendy i během roku. Proto 
je každý měsíc hodnocena včasnost a jakost dodávek. Toto hodnocení je odesíláno všem 
dodavatelům ve skupinách A a B a v případě neplnění požadované hodnoty jsou požádání o 
přijetí opatření, zajišťující nápravu. 
 
Hodnotící ukazatele 
 Včasnost dodávek 
Tento ukazatel poskytuje informaci o procentuálním plnění včasnosti dodávek. Metodika je 
stanovena jako porovnání termínu, který dodavatel potvrdil se skutečným termínem dodání. 
V případě, že je dodáno včas, nebo kdykoliv dříve, je dodávka 100%, v případě že je dodáno 
později, je hodnocení dodávky 0%. V hodnoceném období se následně vyhodnotí průměr 
z hodnocení jednotlivých dodávek v tomto období. Cílem po rok 2014 bylo dosáhnout 
průměrné včasnosti dodávek u dodavatelů ve skupinách A a B minimálně 90%. 
Tabulka 6 - Score model pro ukazatel Včasnost dodávek 
Včasnost dodávek 
váha ukazatele v celkovém hodnocení 
dodavatelů 25% 
plnění včasnosti 95% 90% 85% 80% <80% 
váha plnění 100% 75% 50% 25% 0% 
score pro celkové hodnocení 25% 19% 13% 6% 0% 





 Jakost dodávek 
Tento ukazatel funguje podobně jako u včasnosti. Hodnotí se počet dodávek, které byly 
z hlediska jakosti dodány v pořádku proti celkovému počtu dodávek. Cílem po rok 2014 bylo 
dosáhnout průměrné včasnosti dodávek u dodavatelů ve skupinách A a B minimálně 98%. 
Tabulka 7 - Score model pro ukazatel Jakost dodávek 
jakost dodávek 
váha ukazatele v celkovém hodnocení 
dodavatelů 25% 
procento jakostních dodávek 95% 90% 85% 80% <80% 
váha plnění 100% 75% 50% 25% 0% 
score pro celkové hodnocení 25% 19% 13% 6% 0% 
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
 
 
 Dodací lhůta 
Dodací lhůta je ukazatel, na který je velmi obtížné najít kritérium, které by se dalo přiřadit ke 
všem dodavatelům. Vzhledem k různorodosti dodávaných materiálů jsou i dodací lhůty různé. 
Proto je kritériem pro stanovení tohoto ukazatele porovnání dodací lhůty s průměrnou dodací 
lhůtou všech dodavatelů ve stejné skupině výrobků. V případě, že dodací lhůta dodavatele je 
stejná, nebo nižší než průměrná dodací lhůta ve skupině, získává dodavatel 100%, pokud je 
dodací lhůta vyšší, hodnocení je horší. 
Tabulka 8 - Score model pro ukazatel Dodací lhůta 
dodací lhůta 
váha ukazatele v celkovém hodnocení 
dodavatelů 5% 
úroveň dodací lhůlty v 
porovnání s průměrem ve 
skupině 100% 110% 120% 130% >130% 
váha plnění 100% 75% 50% 25% 0% 
score pro celkové hodnocení 5% 4% 3% 1% 0% 




 Platební podmínky 
Platební podmínky jsou samozřejmě také důležitým ukazatelem a delší splatnosti pomáhají 
firmě mít kladné cash flow. Cílem tedy je dosáhnout co nejdelších splatností.  
Tabulka 9  - Score model pro ukazatel Platební podmínky 
platební podmínky 
váha ukazatele v celkovém hodnocení 
dodavatelů 5% 
úroveň platebních podmínek 
v porovnání s průměrem ve 
skupině 100% 80% 60% 40% <40% 
váha plnění 100% 75% 50% 25% 0% 
score pro celkové hodnocení 5% 4% 3% 1% 0% 
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
 
 
 Systém řízení jakosti 
V rámci tohoto ukazatele zkoumá ABK jak je dodavatel schopen řídit své procesy a zajistit 
jejich stabilitu a jakost produktů.  
Tabulka 10 - Score model pro ukazatel Systém řízení jakosti 
Systém řízení 











postupy a systém 














body 5 4 3 2 1 
váha plnění 100% 75% 50% 25% 0% 
score pro celkové 
hodnocení 5% 4% 3% 1% 0% 





 Bezpečnost a životní prostředí 
Bezpečnost a životní prostředí jsou pro zákazníky ABK velmi důležitým parametrem a proto 
chce znát, jak se v této problematice orientují i jejich dodavatelé.  
Tabulka 11 - Score model pro ukazatel Bezpečnost a životní prostředí 
Bezpečnost a 







dle ISO 14001 















aspekty, řídí se 
předpisy pro 
zajištění 
bezpečnosti práce  
dodavatel si je 
vědom dopadu své 
podnikatelské 
činnosti na životní 
prostředí a řídí se 
předpisy pro 
zajištění 




vliv na životní 
prostředí a tuto 
problematiku 
neřeší 
body 5 4 3 2 1 
váha plnění 100% 75% 50% 25% 0% 
score pro 
celkové 
hodnocení 5% 4% 3% 1% 0% 
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
 Hodnocení nákupčím 
Nákupčí má možnost zhodnotit také jiné, než jen měřitelné parametry a to jakým způsobem 
dodavatel komunikuje, na jaké odborné úrovni je, jak je schopen poskytnout technickou 
podporu, jak rychle reaguje a jiné. K tomuto hodnocení má nákupčí 20% bodů do celkového 
hodnocení. 
Tabulka 12 - Score model pro ukazatel Hodnocení nákupčím 
Hodnocení 
nákupčím váha ukazatele v celkovém hodnocení dodavatelů 20% 
  
V rámci tohoto ukazatele by neměl nákupčí řešit již hodnocené parametry, 
ale zaměřit se zejména na komunikaci, rychlost reakce dodavatele, znalost 
produktů, technická podpora. Ohodnotit dodavatele v rámci stupnice od 1 do 
5, přičemž 5 je nejlepší hodnocení. 
body 5 4 3 2 1 
váha plnění 100% 75% 50% 25% 0% 
score pro celkové 
hodnocení 20% 15% 10% 5% 0% 
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
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3.1.9 Závěr – nakupování 
Proces nakupování je ve společnosti zaveden a jsou plněny přijaté standardy. Oddělení 
nákupu má prostředky na sledování požadavků na nakupované položky, které následně řeší a 
realizuje formou nákupních objednávek. Na pravidelných poradách jsou řešeny aktuální 
potřeby výroby a ostatních oddělení. Když rozdělím tento proces na část obchodní (řešení 
dodavatelsko-odběratelských vztahů, hledání a výběr dodavatele, správa procesu nákupu, 
řešení technických záležitostí) a část zásobovací (zajištění potřeb), tak na základě mého 
zkoumání věnuje oddělní nákupu více pozornosti právě zásobovací činnosti a ostatní činnosti 
nákupu mají nižší prioritu.    
Dodavatelé jsou hodnocení na základě uvedených kritérií, která nejsou vůbec špatná, ale tato 
kritéria nejsou schopna zachytit celou problematiku nákupu.  Práce s dodavateli, dodacími a 
cenovými podmínkami není příliš systematická. Není měřena a ani hodnocena.  





3.2 Řízení zásob 
Jak vyplývá z předchozích kapitol, společnost ABK je zaměřena zejména na zakázkovou 
výrobu. Snahou by tedy mělo být vyrobit jen tolik výrobků, kolik má zákazník objednáno, 
nakoupit jen tolik materiálu, kolik se ho do zakázky spotřebuje. 
Tím pádem bychom se o řízení zásob téměř nemuseli bavit. Zásoby by byly řízeny aktuálními 
požadavky. Jaká je tedy skutečnost? 
Ve skutečnosti je nutné se zásobami bavit i v ABK. Důvodů pro vznik zásob je několik, ale 
tím hlavním důvodem je skutečnost, že dodací lhůty materiálů a průběžné doby výroby bývají 
v mnohých případech delší, než jsou požadované doby dodání zákazníků společnosti. 
3.2.1 Tvorba zásob 
Společnost vytváří zásoby zejména z těchto tří důvodů: 
 
a) Zajištění operativy, zkracování dodacích lhůt finálních výrobků 
Tyto zásoby se týkají zejména nakupovaných materiálů. A vzhledem k typu výroby 
společnosti je to zejména hutní materiál. U většiny těchto zásoby je za jejich tvorbu a řízení 
zodpovědné oddělení nákupu, které pravidelně analyzuje stav zásob, nastavení pojistných 
zásoby a dodacích lhůt. Kromě zajištění operativy, je společnost schopna díky zásobám 
hutního materiálu výrazně zkracovat dodací lhůty.  
 
b) Dosažení úspor z rozsahu 
I když společnost nemá vlastní produkt, u některých zákazníků a pro některé typy výrobků 
dokáže obchodní oddělení dojednat dlouhodobé množstevní kontrakty. U těchto typů 
kontraktů je podle společnosti vhodné vyrábět výrobky ve větších výrobních dávkách, u 
kterých je možné dosáhnout právě úspor z rozsahu. Vznikají tak zásoby jak rozpracované 




c) Požadavek zákazníka 
A v poslední řadě jsou zásoby tvořeny na základě požadavku zákazníka. Společnost má 
zákazníky, kteří nechtějí vázat své finanční prostředky do jejich vlastních zásob a zároveň 
potřebují být schopni reagovat na požadavky trhu velmi rychle. K těmto účelů vznikají 
dohody o držení zásob hotových výrobků na určité hladině tak, aby bylo možné dodávat 
finální výrobek během 24 hodin. 
3.2.2 Struktura zásob 
Zásoby lze rozdělit podle různých kritérií. Já se podívám na strukturu zásob z účetního 
hlediska. Rozdělíme tedy zásoby na zásoby materiálu, rozpracované výroby a hotových 
výrobků. 
V následujícím grafu je zobrazen vývoj zásob společnosti od roku 2002. Vzhledem k tomu, že 
zásoby jsou stavová veličina, byla zvolena metodika výpočtu zásob jako průměrná hodnota 
stavu zásob na konci každého měsíce v uvedeném období. 
 
 
Graf 4 - Vývoj stavu zásob společnosti od roku 2002 
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
Takto zobrazená informace může vypadat zajímavě, protože od roku 2002 došlo 
k významným změnám ve stavu zásob, nicméně bez vazby, na nějaký výkonový parametr je 
tato informace nevypovídající. Zásoby je vhodné dát do poměrového ukazatele, pomocí 
kterého bychom dokázali vyhodnotit efektivitu zásob. 
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3.2.3 Analýza zásob 
V této části se podíváme na zásoby nejen z pohledu jejich struktury, ale také na to, jak 
společnost se zásobami pracuje s ohledem na jejich nákladovost. Nejdříve rozebereme vývoj 
poměru zásob na tržbách a v další části uděláme analýzu vývoje obrátky zásob. 
3.2.3.1 Poměr zásob vůči tržbám 
Nejjednodušším a zároveň velmi dobře vypovídajícím ukazatelem bude poměr zásob a tržeb. Tržby 
jsou sice toková veličina, ale pokud řešíme stav zásob jako průměrnou hodnotu, je možné považovat 
tento poměr za vhodný.  
 
Tabulka 13 - Vývoj poměru zásob vůči tržbám 
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
 
Graf 5 - Vývoj poměru zásob vůči tržbám 
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
rok materiál/tržby 
nedokončená 
výroba/tržby výrobky / tržby Celkové zásoby / tržby 
Průměrné měsíční tržby - 
Kč 
2002 107,6% 65,3% 9,6% 182,5% 12 834 341 Kč 
2003 69,2% 41,0% 16,0% 126,2% 27 943 409 Kč 
2004 64,8% 46,4% 54,5% 165,6% 24 773 041 Kč 
2005 75,5% 41,5% 80,1% 197,1% 33 049 778 Kč 
2006 79,1% 36,1% 29,8% 145,0% 46 578 231 Kč 
2007 95,3% 38,1% 32,7% 166,0% 54 873 162 Kč 
2008 117,0% 48,6% 23,4% 188,9% 40 169 828 Kč 
2009 108,3% 41,5% 28,9% 178,7% 31 632 812 Kč 
2010 124,3% 39,7% 37,4% 201,3% 39 927 026 Kč 
2011 154,8% 36,8% 48,5% 240,2% 44 726 252 Kč 
2012 157,1% 34,5% 51,3% 242,9% 49 061 406 Kč 
2013 139,9% 34,6% 62,2% 236,7% 41 471 847 Kč 
2014 150,0% 34,6% 68,1% 252,7% 38 266 678 Kč 
38 
 
Tato analýza ukazuje, že společnost zvyšuje objem svých zásob v nepoměru s objemem tržeb. 
Ten rozdíl je celkem významný a mohl by pro firmu znamenat navýšení nákladů v zásobách. 
Dá se očekávat, že tento fakt potvrdí i vývoj v obrátce zásob. 
 
3.2.3.2 Doba obratu zásob 
Ukazatel doby obratu zásob je vyjádřen počtem dnů a ukazuje, jak dlouho společnost drží 
skladem zásoby od jejich pořízení po jejich spotřebu. Pro stanovení tohoto ukazatele jsem 
použil vzorec 
 





Tabulka 14 - Vývoj doby obratu dle typu zásob 
    průměrné stavy zásob – tis. Kč doba obratu - dny 
rok 


















2002 154 012 Kč 13 806 Kč 8 376 Kč 1 237 Kč 23 418 Kč 32,7 19,9 2,9 55,5 
2003 335 321 Kč 19 336 Kč 11 462 Kč 4 458 Kč 35 256 Kč 21,0 12,5 4,9 38,4 
2004 297 276 Kč 16 044 Kč 11 487 Kč 13 497 Kč 41 028 Kč 19,7 14,1 16,6 50,4 
2005 396 597 Kč 24 938 Kč 13 728 Kč 26 476 Kč 65 142 Kč 23,0 12,6 24,4 60,0 
2006 558 939 Kč 36 866 Kč 16 817 Kč 13 875 Kč 67 558 Kč 24,1 11,0 9,1 44,1 
2007 658 478 Kč 52 283 Kč 20 887 Kč 17 924 Kč 91 094 Kč 29,0 11,6 9,9 50,5 
2008 482 038 Kč 47 007 Kč 19 511 Kč 9 382 Kč 75 900 Kč 35,6 14,8 7,1 57,5 
2009 379 594 Kč 34 248 Kč 13 133 Kč 9 153 Kč 56 535 Kč 32,9 12,6 8,8 54,4 
2010 479 124 Kč 49 617 Kč 15 845 Kč 14 921 Kč 80 383 Kč 37,8 12,1 11,4 61,2 
2011 536 715 Kč 69 244 Kč 16 472 Kč 21 696 Kč 107 411 Kč 47,1 11,2 14,8 73,0 
2012 588 737 Kč 77 099 Kč 16 902 Kč 25 165 Kč 119 166 Kč 47,8 10,5 15,6 73,9 
2013 497 662 Kč 58 003 Kč 14 366 Kč 25 787 Kč 98 155 Kč 42,5 10,5 18,9 72,0 
2014 459 200 Kč 57 411 Kč 13 243 Kč 26 051 Kč 96 705 Kč 45,6 10,5 20,7 76,9 
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
 
Doba obratu zásob se v průběhu zkoumaného období značně zvýšila a to z průměrných 50 




Graf 6 - Vývoj doby obratu dle typu zásob 
zdroj: interní informace AB KOMPONENTY s.r.o. 
Největší nárůst je zaznamenán u doby obratu zásob materiálu a také u hotových výrobků.  
3.2.4 Závěr - řízení zásob 
Tato dílčí analýza zásob společnosti ukazuje na několik skutečností. Zásoby společnosti od 
roku 2002 rostou a to v nepoměru s tržbami. Zároveň s hodnotou zásob, roste i doba obratu 
zásob. Tyto dvě informace naznačují, že náklady na udržování zásob v průběhu hodnoceného 
období pravděpodobně rostou.  
Nejvíce problematické jsou zásoby materiálu, které tvoří více, než 60% veškerých zásob. 
V závěrečné části se tedy budu věnovat zejména materiálovým zásobám. Tyto podrobím 
detailnější analýze, pomocí které bychom měli zjistit skutečné náklady na udržování zásob, a 















































































3.3 Strategická analýza 
Tato analýza nám pomůže stanovit pozici podniku a jeho procesů vzhledem k vnějšímu 
prostředí a identifikovat oblasti, na které bychom se měli zaměřit. Jako nástroj pro tuto 
analýzu bude použit Porterův model pěti sil a SWOT analýza. 
3.3.1 Analýza konkurenčního prostředí – Porterův model pěti sil 
ABK působí v oblasti zpracování kovových materiálů. Nabízí své služby zejména v třískovém 
obrábění a ve zpracování plechů. Tento typ strojírenské výroby má v daném regionu tradici a 
tak tlak konkurenčního prostředí je veliký. Vzhledem k lokaci nejvýznamnějších zákazníků a 
typu výroby budu analyzovat jednotlivá kritéria jen pro oblast jižní Moravy. 
3.3.1.1 Podnikatelské prostředí  
ABK má snahu spolupracovat s významnými a fungujícími partnery. A samozřejmě 
tento typ zákazníků je žádaný i u konkurentů.  
o Množství a velikost konkurentů  -  v nejbližším okolí podniku existuje více 
než 50 konkurentů, kteří dokážou nabídnout podobné služby jako ABK.  
Většina z nich se řadí do kategorie malých podniků, které nejsou natolik 
silnými, aby dokázali pokrýt finanční nároky spojené s realizací zakázek. Na 
druhou stranu jsou velmi operativní a díky nižším režijním nákladům jsou 
schopni držet cenovou hladinu na nízké úrovni. Jejich logistické toky nejsou 
tak složité a nákladné jako u větších společností.   
o Růst trhu – roky 2005-2007 se vyznačovaly masivním přesunem výrobních a 
montážních podniků ze západní Evropy směrem na východ. V této době 
vyrostlo kolem Brna několik průmyslových zón a trh byl plný nových 
příležitostí. S požadavky nových zákazníků se trh začal sytit novými 
dodavateli. Po roce 2008 někteří investoři ukončili svou činnost v regionu a po 
výrazném poklesu trhu následoval mírný růst, který však doposud nedosáhl na 
hodnoty roku 2007. Po pomalém vzestupu, který následoval po roce 2009, 
došlo v letech 2012 a 2013 opět k utlumení růstu trhu a až rok 2014 je opět ve 
znamení růstu. Nicméně nikdo se neodvažuje hovořit o nějaké stabilizaci trhu.  
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3.3.1.2 Potenciální noví účastníci  
Největší překážkou pro vstup nového konkurenta by mohla být nákladová náročnost. 
Pro zajištění kompletních služeb by bylo třeba investovat stovky mil. Kč. Takže je 
málo pravděpodobné, že by se na trhu objevila zcela nová firma schopna zajistit 
veškerý servis, který dnes ABK poskytuje.  Nicméně pozice ABK by mohla být 
ohrožena i kdyby se objevila menší firma a začala nabízet jen určitý segment produkce 
ABK. Další překážkou by mohla být delší návratnost vloženého úsilí a finančních 
prostředků, stávající zákazníci jsou velmi opatrní ke všem změnám a testování nového 
dodavatele bývá otázkou měsíců až let. 
Know–how a speciální technologie nejsou překážkou pro zvládnutí požadované 
výroby, ale jsou předpokladem zefektivnění výroby a snížení nákladů. Nový 
konkurent je tedy schopen stejný produkt podle požadavků zákazníka vyrobit, ale 
otázkou je, jak efektivní a nákladná tato výroby bude.  
Vzhledem k nedostatku kvalifikované pracovní síly na trhu, bude situace pro nového 
účastníka složitější. 
3.3.1.3 Vyjednávací síla dodavatelů  
Nejvýznamnější dodavatelé pro tento typ výroby jsou dodavatelé hutních materiálů a 
energií. Jsou to komodity, jejichž ceny určují zejména výrobci, kteří mají docela 
silnou vyjednávací pozici. 
V případě hutních materiálů ale existuje rozsáhlá distribuční síť a v oblasti jižní 
Moravy je několik dodavatelů obchodujících s hutním materiálem. Pro tento region je 
ABK významným odběratelem a tak ve vztahu k těmto obchodním společnostem má 
ABK silnou vyjednávací pozici. I když ABK má dodavatele, kteří jsou svým objemem 
velice významní, má vždy možnost aktuálního dodavatele nahradit jiným. Náklady 
spojené se změnou dodavatele jsou minimální. Dodavatelé jsou ochotni přistupovat na 
jiné způsoby dodání jako je KANBAN, JIT, VMI a jiné. ABK však nakupuje několik 
typů materiálů a služeb, ne které nemá náhradní dodavatele a v těchto případech musí 
volit úplně jinou vyjednávací strategii. 
3.3.1.4 Vyjednávací síla zákazníků  
ABK má jen několik velmi významných zákazníků, kteří společně tvoří 90% obratu 
společnosti. Jejich vyjednávací pozice je velmi silná vzhledem k možnosti oslovit 
42 
 
konkurenci a také proto že si jsou vědomi závislosti ABK. Zákazníci mají 
s přechodem k jinému dodavateli jen minimální náklady spojené se vzorkováním 
výrobků.  
3.3.1.5 Substituční produkty 
V elektrotechnickém průmyslu, který tvoří 80% našich zákazníků, se používají 
materiály, které jsou díky svým vlastnostem, jako jsou např. elektrická vodivost, 
vhodné pro tento průmysl. Nahradit tyto vlastnosti jinými materiály se asi 
v nejbližších letech nepodaří. Jiné kovové výrobky se ale postupně nahrazují stále 
lepšími plastovými materiály. Tento substitut však zatím neohrožuje významně 
výrobu v ABK. 
 
3.3.2 SWOT analýza 
Úkolem SWOT analýzy je definovat silné a slabé stránky podniku, příležitosti a hrozby. Já 
jsem se rozhodl analyzovat podnik ne jako celek, ale toto hodnocení jsem aplikoval zejména 
na procesy v oblasti logistiky opatřování.   
3.3.2.1 Silné stránky  
 
o Vyjednávací pozice vůči dodavatelům – ABK jsou ve svém regionu významnou 
společností. Vzhledem k objemu výroby jsme pro naše, i potenciální dodavatele 
zajímavým partnerem. Toto je podloženo také seriózností v jednáních a velmi 
dobrou platební morálkou. Všechny tyto faktory jsou základem pro vyjednání 
výhodných podmínek. 
 
o Informační systém – používaný informační systém poskytuje pracovníkům 
spoustu informací pro analýzu nakupovaných položek a dodavatelů, stejně tak 




3.3.2.2 Slabé stránky 
 
o Složité procesy – společnost investovala nemalou částku do informačního 
systému, který je však v některých procesech velmi komplikovaný a složitý, nebo 
naopak umožňuje obcházení některých kroků. Je potřeba zajistit funkčnost 
procesů, a pokud to je možné je zjednodušit.   
 
o Spoléhání se na klíčové zaměstnance – v procesech souvisejících s pořizováním, 
přepravou a skladováním nakupovaného materiálu se firma spoléhá na konkrétní 
(klíčové) zaměstnance a na jejich znalost prostředí. Není však schopna tyto 
znalosti a zkušenosti využít pro začlenění ostatních pracovníků do všech procesů 
nákupní logistiky.  
 
o Nekorektnost informací z informačního systému – používaný informační systém 
je obrovskou výhodou proti některým konkurenčním podnikům a dovolil jsem si 
ho označit jako silnou stránku. Nicméně slabinou tohoto systému je korektnost 
některých důležitých informací. Tyto drobné chyby nutí nákupní oddělení 
vytvářet určité pojistné rezervy v zásobách, které na sebe vážou značný finanční 
objem. 
 
o Úroveň zainteresovaných pracovníků – ne všichni pracovníci jsou svými 
znalostmi na úrovni, které si dnešní doba pozice, na které svoji práci vykonávají, 
žádá a to zejména z pohledu jazykové vybavenosti, odborných znalostí a 




o snížení zásob materiálu - aby byl podnik schopen dodávat své výrobky v krátké 
době a vyhnul se riziku nedostatečné zásoby, musí stále udržovat stav svých zásob 
materiálu na vysoké úrovni. Zajištěním přesnějšího plánování a lepších dodacích 
podmínek s dodavateli (KANBAN, JIT, VMI, konsignační sklady) je možné 




o Zproduktivnění činností nákupního oddělení – je třeba se zamyslet nad 
strukturou nákupního oddělení a jeho produktivitou. Pracovníci nákupu věnují 
spoustu času činnostem, které nepřináší požadovanou hodnotu, nebo by je měli 




o neexistence náhradních zdrojů – ABK v rámci nákupu zajišťuje několik 
speciálních služeb a výrobků, pro které aktuálně neexistují náhradní dodavatelé, 




4. TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRO NÁVRH LOGISTICKÉ 
KONCEPCE 
4.1 Podniková logistika 
V rámci této kapitoly se pokusím vymezit logistiku z pohledu procesů zavedených ve 
výrobních podnicích. 
4.1.1 Členění podnikové logistiky  




Logistika opatřování má za úkol nákup základního i pomocného materiálu, dílčích výrobků od 
subdodavatelů a polotovarů. V rámci vnitropodnikové logistiky hovoříme o řízení toku 
materiálu podnikem a posláním logistiky distribuce je dodávka výrobků zákazníkům.5 Má 
práce je zaměřená na činnost zásobování, proto se v ní více věnuji logistice opatřování.  
4.1.2 Cíle podnikové logistiky 
Logistické cíle podniku musejí vycházet z celopodnikových cílů, případně ze strategických 
cílů logistického systému podniku. Zároveň je však nutné cíle stanovovat tak, aby 
zabezpečovali požadavky zákazníků a to při minimalizaci celkových nákladů.6 
Základní rozdělení logistických cílů podniku může být podle na7 
a) Prioritní cíle, mezi které potom řadíme 
o Vnější cíle 
o Výkonové cíle 
b) Sekundární cíle, které zahrnují 
o Vnitřní cíle 
o Ekonomické cíle 
                                                 
5
 SIXTA J., ŽIŽKA M. Logistika, Metody používané pro řešení logistických projektů. první vydání. Brno : 
Computer press, 2009. ISBN 978-80-251-2563-2. stránky 28 - 29 
6
 SIXTA J., ŽIŽKA M. Logistika, Metody používané pro řešení logistických projektů. první vydání. Brno : 
Computer press, 2009. ISBN 978-80-251-2563-2.str. 19 
7
 SIXTA J., ŽIŽKA M. Logistika, Metody používané pro řešení logistických projektů. první vydání. Brno : 
Computer press, 2009. ISBN 978-80-251-2563-2.str. 20 
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Vnější cíle jsou zaměřeny na uspokojování potřeb zákazníků a můžeme mezi ně zařadit např: 
Zvyšování objemu výroby 
Zkracování dodacích lhůt 
Zlepšování včasnosti a kompletnosti dodávek 
Zvyšování flexibility 
Vnitřní cíle logistiky jsou zaměřeny na redukování nákladů a to zejména nákladů na: 
Zásoby 
Dopravu 
Manipulaci a skladování 
Výrobu 
Řízení 
Výkonové cíle zajišťují, aby výše uvedené vnější a vnitřní cíle byly naplněny. Aby zákazníci 
dostali to, co si přáli, v požadované kvalitě a množství, na místě a v čase podle jejich 
požadavků. A v poslední řadě ekonomické cíle logistiky zabezpečují provádění těchto služeb 
s přiměřenými náklady. To znamená hledání optimálních nákladů na logistické služby tak, 
aby kvalita poskytovaných služeb byla stále na očekávané úrovni a zároveň, aby náklady na 
zajištění těchto služeb odpovídali tomu, co je ještě zákazník ochoten zaplatit.8    
4.1.3 Logistické náklady 
Logistické náklady navazují na předcházející kapitolu, ve které jsme se bavili o 
ekonomických cílech logistiky. Tyto cíle jsou ve značné míře ovlivňovány právě logistickými 
náklady, a teprve tyto náklady ve spojení se souvisejícími výkony vytvářejí konečný produkt 
logistických služeb. 
V dnešní době si málokterá firma může stanovovat ceny dle výše svých nákladů, naopak 
konkurenční prostředí vytvářející tlak na výrobce stanovuje prodejní cenu, a pokud chce být 
podnik prodejný, musí na tuto cenu přistoupit. Při odečtení nákladů od této ceny získává 
podnik zisk (zjednodušeně).  
𝑧𝑖𝑠𝑘 = 𝑐𝑒𝑛𝑎 − 𝑛á𝑘𝑙𝑎𝑑𝑦 
                                                 
8
 SIXTA J., ŽIŽKA M. Logistika, Metody používané pro řešení logistických projektů. první vydání. Brno : 
Computer press, 2009. ISBN 978-80-251-2563-2.str. 20 
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A protože i zisk je veličina, na jejíž výši je vyvíjen patřičný tlak ze strany vlastníků, je tento 
vzorec postaven trochu jinak a říká, cena je daná, zisk chceme, a náklady jsou proměnnou, se 
kterou musíme pracovat. 
𝑛á𝑘𝑙𝑎𝑑𝑦 = 𝑐𝑒𝑛𝑎 − 𝑧𝑖𝑠𝑘9 
Na logistické náklady je možné se podívat z různých stran a jejich dělení může být velmi 
rozmanité, pro účely této práce rozdělíme logistické náklady do pěti základních skupin:10 
Náklady na řízení a systém – jedná se o náklady spojené s plánováním a řízením hmotných a 
informačních toků, náklady na skladové, dopravní a informační systémy. 
Náklady na zásoby - náklady vázané v držení zásob jako jsou financování zásob, pojištění 
zásob, náklady na znehodnocení zásob a ztráty. 
Náklady na skladování – tyto náklady jsou rozdělené na dvě části  
Fixní složku nákladů tvoří náklady na skladovací prostory 
Variabilní složku tvoří náklady na činnosti při uskladňování a vyskladňování 
Náklady na dopravu – jsou to náklady na vnitropodnikovou, které přímo nesouvisí 
s procesem uskladňování a vyskladňování ale jde spíše o přepravu v rámci materiálového toku 
podnikem a také náklady na mimopodnikovou dopravu.  
Náklady na manipulaci - náklady na balení a manipulační operace. 
V některých případech se mohou jednotlivé činnosti v rámci materiálového toku prolínat a 
závisí jen na podniku, jakým způsobem je bude rozlišovat. 
Některé podniky nemají snahu rozlišit logistické náklady od ostatních nákladů, nicméně různé 
průzkumy uvádějí, že podíl logistických nákladů na celkových nákladech podniků může být u 
obchodních organizací v průměru 21,4% a u výrobních podniků 11,3%. Je tedy nutné těmto 
nákladům věnovat odpovídající pozornost.11 
                                                 
9
 SIXTA J., ŽIŽKA M. Logistika, Metody používané pro řešení logistických projektů. první vydání. Brno : 
Computer press, 2009. ISBN 978-80-251-2563-2. str. 29 
10
 SCHULTE, Christof. Logistika. první vydání. Praha : Victoria Publishing, a.s., 1994. str. 301. 
ISBN 80-85605-87-2. stránky 18-19 
11
 SIXTA J., ŽIŽKA M. Logistika, Metody používané pro řešení logistických projektů. první vydání. Brno : 
Computer press, 2009. ISBN 978-80-251-2563-2. str. 35 
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4.1.4 Logistické řízení 
Logistické řízení definuje tok materiálů a zboží z místa vzniku do místa spotřeby a v dnešní 
době stále více až do místa likvidace (recyklace). Tento materiálový tok se netýká pouze 
výrobní sféry, ale i ostatních podniků a organizací, které poskytují různé služby (státní správa, 
nemocnice, školy, podniky poskytující finanční služby). 
V rámci výrobních podniků zasahuje logistické řízení zejména do následujících podnikových 
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 SIXTA J., ŽIŽKA M. Logistika, Metody používané pro řešení logistických projektů. první vydání. Brno : 
Computer press, 2009. ISBN 978-80-251-2563-2.str. 22) 
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 SIXTA J., ŽIŽKA M. Logistika, Metody používané pro řešení logistických projektů. první vydání. Brno : 
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Jednotlivé podnikové činnosti zajišťují úkoly spadající do oblasti podnikové logistiky. 
Rozhodnutí přijatá v jakékoli části tohoto logistického řetězce mohou významně ovlivnit 
kvalitu poskytovaných služeb s přímým dopadem na úroveň objemu prodeje a výši zisku.    
Nákup a zásobování – v dnešní době je snahou moderních podniků tyto dvě činnosti od sebe 
oddělovat a jednoznačně stanovit zodpovědnosti, kterými se každá z těchto činností mají 
zabývat. 
Nákup se soustředí spíše na trh a zabývá činnostmi v oblasti budování odběratelsko-
dodavatelských vztahů: 
- Průzkum nákupního trhu (vyhledání dodavatele, výběr dodavatele) 
- Budování dodavatelsko-odběratelských vztahů (smluvní vztahy) 
- Cenová a hodnotová analýza (vyhodnocování stávajících dodavatelů a porovnávání 
s novými) 
- Správa nákupu 
- Sledování trendů v oblasti řízení nákupu 
- Aktivně se podílí na technických řešeních14 
Povinnostmi zásobování je zajištění nakupovaných materiálů, výrobků a služeb na základě 
podmínek dohodnutých oddělením nákupu a dle požadavků výroby a to s ohledem na 
minimalizaci nákladů na dopravu, skladování a manipulaci.15  
Do těchto činností spadají 
- Plánování, řízení a kontrola hmotných a informačních toků (např. zpracovávání 
požadavků výroby, tvorba nákupních objednávek) 
- Přejímka a kontrola zboží 
- Skladování a zpráva skladů16 
Dalším prvkem, kterého se podniková logistiky dotýká je výroba. Hlavními logistickými 
úkoly výrobního úseku jsou vytvoření výrobní struktury, která vychází z požadavků 
hmotných toků a plánování a řízení výroby. Cíle vyplývající z těchto úkolů jsou tedy  
                                                 
14
 SCHULTE, Christof. Logistika. první vydání. Praha : Victoria Publishing, a.s., 1994. str. 301. ISBN 80-
85605-87-2. str. 31 
15
 SIXTA J., ŽIŽKA M. Logistika, Metody používané pro řešení logistických projektů. první vydání. Brno : 
Computer press, 2009. ISBN 978-80-251-2563-2. str. 23 
16
 SCHULTE, Christof. Logistika. první vydání. Praha : Victoria Publishing, a.s., 1994. str. 301. ISBN 80-
85605-87-2. str. 31 
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- Optimální výrobní materiálové toky 
- Příznivé pracovní podmínky 
- Optimální vytížení ploch a prostorů 
- Vysoká flexibilita při využívání všech zdrojů17 
Téměř na konci podnikového logistického řetězce je distribuce a prodej. Právě tato část 
zajišťuje fyzické naplnění hlavních cílů logistiky a to dát správné zboží ve správné době na 
správné místo ve správném množství a kvalitě. A zároveň najít optimální řešení mezi 
požadavky zákazníka a výši nákladů na poskytování těchto služeb. Cíle plynoucí z plnění 
těchto úkolů spočívají zejména v optimalizaci: 
- Skladování 
- Obalového hospodářství 
- Zajištění nakládacích činností 
- Přepravy 
- A podle typu výroby v optimalizaci umístění distribučních skladů18 
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 SCHULTE, Christof. Logistika. první vydání. Praha : Victoria Publishing, a.s., 1994. str. 301. ISBN 80-
85605-87-2. str. 125 
18
 SCHULTE, Christof. Logistika. první vydání. Praha : Victoria Publishing, a.s., 1994. str. 301. ISBN 80-
85605-87-2. str. 211 
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4.2 Nákup  
V této části se budu věnovat detailněji procesu nákupu, jeho základním činnostem a trendům 
ve vazbě na předchozí zjištění z analýzy této činnosti v našem podniku. 
4.2.1 Funkce nákupu v podniku 
Základní funkcí nákupu je zajištění surovin, materiálů, výrobků a služeb a to v potřebném 
množství, kvalitě, času a místě tak, aby byly zabezpečeny všechny výrobní i nevýrobní 
procesy v podniku. 
19
 
Tato základní funkce však musí být plněna ve shodě s ekonomickými měřítky efektivnosti. 20 
- potřeby musejí být zajišťovány co nejpřesněji a v čas 
- pro uspokojování potřeb je nutné volit optimální zdroje 
- sledovat realizaci dodávek, projednávat změny a reagovat na odchylky v dodávkách 
- řídit zásoby, využívat je co nejefektivněji 
- zajišťovat odpovídající kvalitu nakupovaných materiálů a služeb 
- vytvářet efektivní informační systém pro řízení nákupu 
- systematicky zabezpečovat organizační, technický, metodický a personální rozvoj 
procesů týkajících se nákupu 
- zajištění přípravy, výdeje a přísunu materiálu na místo spotřeby 
4.2.2 Cíle nákupu v podniku 
Cíle nákupu, tak jak všech ostatních útvarů musejí vycházet z celopodnikových cílů. Je tedy 
kladen důraz na ekonomickou efektivitu a na dlouhodobý rozvoj. 
Mezi základní cíle nákupu patří21 
- uspokojování potřeb 
- snižování nákupních nákladů 
                                                 
19
 TOMEK, J., HOFMAN, J. Moderní řízení nákupu podniku. 1. vydání. Praha : Management Press, 1999. str. 
276. ISBN 80-85943-73-5. str. 17 
20
 TOMEK, J., HOFMAN, J. Moderní řízení nákupu podniku. 1. vydání. Praha : Management Press, 1999. str. 
276. ISBN 80-85943-73-5. str. 17 
21
 TOMEK, J., HOFMAN, J. Moderní řízení nákupu podniku. 1. vydání. Praha : Management Press, 1999. str. 
276. ISBN 80-85943-73-5. str. 19 
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Tento cíl je považován za jeden z nejvíce očekávaných od nákupu. Je nutné ho ale zvažovat i 
s ohledem na ostatní cíle. Snižování nákladů může vést ke snížení kvality, nebo ke zvýšení 
zásob, tím pádem rostou rizika a finálně i náklady. 
Na snižování nákladů je nutné se dívat z více pohledů 
 Náklady vlastního předmětu koupě 
 Náklady spojené s nákupem (doprava, balení, pojištění, rabaty…) 
Tabulka 15 - Příklad skladby nákupních nákladů 
Náklady na nákup 
nákupní cena  x  množství 
- rabat 
+ přirážka za malý objem zakázky 
+ veřejné poplatky 
-subvence 
+ odměna za zprostředkování zakázky 
+ náklady na obal 
+ dopravní náklady 
+náklady na pojištění 
± ostatní náklady 
  






- zvyšování jakosti nákupu 
jakost nakupovaných materiálů a služeb by měla být samozřejmostí. V této souvislosti 
hovoříme o zahájení produkčního procesu a jakákoliv nekvalita na vstupu se násobí 
při průběhu výrobními procesy. 
Na jakost v nákupu je nutné se dívat dvěma pohledy 
1. Je to jakost samotného produktu, kdy od dodavatele očekáváme dodat produkt 
s nulovou tolerancí vad. Na produkt je také možné se dívat s pohledu jeho výkonu 
pro naše potřeby, kdy je možné dosáhnout takového stavu, který může vést až 
k náhradě produktu substitutem. 
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 TOMEK, J., HOFMAN, J. Moderní řízení nákupu podniku. 1. vydání. Praha : Management Press, 1999. str. 
276. ISBN 80-85943-73-5. str. 21 
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2. Zároveň je možné jakost nákupu vyhodnocovat z podhledu plnění nákupních 
podmínek. Zejména potom přesnost dodaného množství, plnění termínů, nebo 
komunikace s dodavatelem. 
 
- snižování nákupního rizika 
Rizika ve spojení s nákupem jsou různá, ale vždy představují ohrožení uspokojení potřeb. 
Mezi nejběžnější rizika patří 
o riziko nedostatečné jakosti 
o riziko nedodání včas 
o riziko nedodání požadovaného množství 
o riziko nedostatečného množství produktů či jejich substitutů na trhu 
Povinností nákupu je si tato rizika uvědomovat a snažit se je eliminovat. 
- zvyšování flexibility nákupu 
Flexibilita velmi souvisí právě s rizikem. Čím vyšší je pravděpodobnost selhání, tím více 
musí být nákup flexibilní. Flexibilita spočívá ve volbě alternativ, které při vzniku 
neočekávané události umožní podniku získat dostatek času na její řešení.  
Flexibilita nákupu je chování, které dává nákupčím větší manévrovací prostor pro využití více 
nákupních příležitostí.  
4.2.3 Hlavní fáze nákupního procesu 
identifikace potřeby  
identifikace nezbytnosti potřeby, jejího rozsahu, rozhodnutí o realizaci nákupu 
výzkum nákupního trhu 
výběr dodavatele 
rozhodnutí o podmínkách dodávek, vytvoření objednávky 
zajištění logistických činností při vstupu dodávky do podniku 
přejímka dodávky 
vypořádání se s dodavatelem, úhrada dodávky 
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hodnocení nákupního výkonu (hodnocení dodavatele, logistiky, ..)23 
4.2.4 Nákupní marketing 
V průběhu let se podnikové procesy přizpůsobovali požadavkům trhu a i nákup zaznamenal 
koncem 20.století spoustu proměn. Jedna z nejvýznamnějších proměn je změna myšlení nákupu 
na tržně orientované – hovoříme tedy o Nákupním marketingu. Takto orientovaný nákup využívá 
marketingové nástroje k zajištění všech současných a budoucích potřeb podniku jako strana 
poptávající proti straně trhu - nabízející .
24
   
4.2.5 Nástroje a metody nákupního marketingu  
Hlavním nástrojem nákupního marketingu je stejně jako u prodeje marketingový mix. 
V souvislosti s nákupem tedy hovoříme o nákupním marketingovém mixu. 
Nákupní marketingový mix je soubor nástrojů, které umožňují nákupu plnit své funkce. 
Podstata těchto nástrojů je hodně podobná prodejnímu marketingovému mixu, jejich využití 
má však určité odlišnosti.25  
4.2.5.1 Informační mix  
Zahrnuje informace o vnitřních parametrech podniku a o stavu vnějšího prostředí – trhu 
zdrojů nákupu.26 Informační mix musí poskytovat podrobné a aktuální informace, na základě 
kterých je možné přijímat zásadní rozhodnutí. 
Součástí informačního mixu jsou informace o:  
- nakupovaných materiálech, výrobcích i službách -  jejich technické a ekonomické 
specifikace 
- finálních výrobcích vlastní firmy – jejich nákupní a materiálové náročnost 
- dodavatelích 
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 TOMEK, J., HOFMAN, J. Moderní řízení nákupu podniku. 1. vydání. Praha : Management Press, 1999. str. 
276. ISBN 80-85943-73-5. stránky 28 - 39 
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- dodacích a platebních podmínkách 
- historickém vývoji ve spotřebách, plnění včasnosti, cenových hladinách 
V rámci informačního mixu je třeba správně zvolit způsob získávání informací. Některé 
informace jsme schopni získat z vnitropodnikového informačního systému, jiné potom 
pomocí agentur zabývajících se výzkumem trhu. Velmi důležitá je činnost nákupčích a 
informace, které získávají z jejich jednání.27 
4.2.5.2 Komunikační mix  
Komunikační mix je obecně schopnost komunikovat. V rámci komunikačního mixu hovoříme 
zejména o komunikaci s obchodními partnery v rámci trhu, ale nesmíme opomenout také 
interní komunikaci mezi jednotlivými podnikovými útvary.28  
Komunikační mix zahrnuje  
- výzkum nákupního trhu 
Informační mix poskytuje oddělení nákupu veškeré informace o podnikových potřebách, o 
specifikaci nakupovaných materiálů a služeb. Tyto informace pomáhají oddělení nákupu v 
identifikaci nákupního trhu. 
Znalost trhu je základem pro efektivní využití tržních zdrojů. Nákup by se neměl nikdy přestat 
zajímat o to, zda se na trhu neobjevil nějaký nový zajímavý zdroj. Informace o nákupním trhu 
je tedy nezbytné pravidelně aktualizovat.  
Pro efektivní činnost výzkumu trhu je vhodné nákup rozdělit na přípravu nákupní činnosti a 
provedení nákupní činnosti. Přičemž samotný průzkum trhu by spadal právě do části 
přípravné. Před samotným zahájením průzkumu je vhodné nakupovaný sortiment rozdělit dle 
analýzy ABC a věnovat se postupně těm významnějším položkám.29 
Výzkum trhu probíhá v několika krocích: 
o sběr dat a informací 
o uspořádání získaných informačních materiálů 
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 TOMEK, J., HOFMAN, J. Moderní řízení nákupu podniku. 1. vydání. Praha : Management Press, 1999. str. 
276. ISBN 80-85943-73-5. str. 33 
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 TOMEK, G. a TOMEK, J. Nákupní marketing. 1.vydání. Praha : Grada Publishing, 1996. str. 176. ISBN 80-
85623-96-X.. str. 121 
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 TOMEK, J., HOFMAN, J. Moderní řízení nákupu podniku. 1. vydání. Praha : Management Press, 1999. str. 
276. ISBN 80-85943-73-5. str. 140 
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o analýza a hodnocení výsledků 
o statistický popis výsledků 
o uložení a vyhodnocení výsledků30 
- volbu dodavatele 
Při rozhodování o dodavateli je nutné vážit celou řadu kritérií, které souvisejí jak 
s vnitropodnikovými požadavky, tak i s vnějšími faktory a s celým nákupním marketingovým 
mixem. Správné rozhodnutí může významně ovlivnit hospodaření podniku i plnění 
dlouhodobých strategických cílů. Je třeba si uvědomit, že nerozhodujeme jen o tom, od koho 
nakoupíme, ale zejména o tom, za jakých podmínek nám bude dodavatel dodávat.  
Není pochyb o tom, že hlavním kontaktem pro dodavatele bude vždy oddělení nákupu, 
nicméně při jeho výběru je vhodné vytvářet nákupní skupiny, které o výběru rozhodují. 
Členové skupiny by měly být voleni podle specifik nakupovaného produktu a podle potřeby 
by to měly být zástupci technických, výrobních, ekonomických i obchodních útvarů.31 
Pro volbu dodavatele je také vhodné stanovit určitá kritéria. Ty může mít každý podnik trochu 
jiná, ale základní skupiny kritérií by měly být 
o kritéria týkající se výrobků a služeb k nim (kvalita, množství, úroveň poskytovaných 
služeb, balení, dokumentace, ….) 
o kritéria týkající se ceny a cenových a dodacích podmínek (ceny, slevy, platební 
podmínky,…) 
o kritéria týkající se dodavatele (inovační schopnosti, pověst, kapacity, spolehlivost, 
komunikace, lokalizace, ochota,…)32 
Jakmile je o dodavateli rozhodnuto, není možné považovat tento stav za uspokojivý a je 
nezbytné pokračovat v hledání nových nákupních příležitostí.33 
- komunikaci v průběhu řešení dodávek 
v této části hovoříme o komunikaci zejména v souvislosti s upřesněním požadavků a 
podmínek. Schopnost dodavatele operativně reagovat a přizpůsobovat se našim potřebám. 
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 TOMEK, J., HOFMAN, J. Moderní řízení nákupu podniku. 1. vydání. Praha : Management Press, 1999. str. 
276. ISBN 80-85943-73-5. str. 142 
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 TOMEK, J., HOFMAN, J. Moderní řízení nákupu podniku. 1. vydání. Praha : Management Press, 1999. str. 
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- komunikaci po uskutečnění dodávek 
po uskutečnění dodávky je nezbytné zhodnotit daný výkon. Hovoříme tedy o hodnocení 
dodavatelů a řešíme zejména kvalitu dodávek, včasnost a kompletnost dodávek. Kvalitu 
služeb v rámci dodávek, reakce na případné stížnosti a reklamace.  
4.2.5.3 Nákupní mix výrobků a služeb 
Řeší rozhodovací aktivity ohledně nakupovaných výrobků a služeb. 
- rozhodování o výrobkové variantě  
Na této části se podílí také technický, výrobní a obchodní útvar podniku. Posuzuje se, jestli 
výrobky a materiály splňují požadavky legislativy a finálních odběratelů. Při rozhodování se 
řeší, jestli bude použit stávající materiál, nebo jiný alternativní materiál, jestli budeme vůbec 
nakupovat materiál a výrobek vyrábět, nebo jestli nebude vhodnější nakoupit hotový produkt, 
případně jestli nezvolit výrobu v kooperaci. Posuzují se technologické, kapacitní možnosti a 
ekonomická efektivita vybraného řešení. 
- rozhodování o šíři sortimentu 
Posuzujeme vhodnost použití standardizovaných materiálů a produktů proti širšímu 
sortimentu. Vyhodnocujeme náklady na pořízení, skladování, manipulaci, ale také spotřebu a 
vliv na výrobní náklady a v poslední řadě vliv požadavky zákazníka. 
- rozhodování o rozsahu a kvalitě služeb související s dodávkami 
Jaké služby budeme získávat při realizaci nákupu, jaké služby budeme nakupovat, jaké služby 
budeme muset zajišťovat interně.34 
4.2.5.4 Cenový a kontraktační mix  
Umožnuje nákupčím rozhodovat ve věcech cenové politiky. Poskytuje informace o cenách a 
cenotvorbě, o slevách a příplatcích a platebních podmínkách ve vazbě k dodavatelům. 
Podmínkou správného rozhodování jsou informace získané z informačního mixu. Součástí 
cenového a kontrakčního mixu jsou informace o způsobu objednávání (e-mail, fax, přenos 
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EDI dokumentů,…) I v případě rozhodování o cenách platí zohlednění všech ekonomických 
ukazatelů.35  
4.2.5.5 Logistický a dodávkový mix 
V této části marketingového nákupního mixu rozhodují nákupčí o logistických podmínkách, 
týkajících se dopravy, manipulace, skladování a řízení zásob, způsobu balení, vychystávání a 
distribuce do místa spotřeby. Dále potom také manažerského a informačního zabezpečení 
logistických procesů. Množina prvků, se kterou v rámci těchto činností pracujeme, jsou 
zejména JAKOST, ČAS, MNOŽSTVÍ. 
Tabulka 16 - Příklad schéma marketingového nákupního mixu 
A. FAKTORY MAKROPROSTŘEDÍ 
Ekonomické Technické Politické Legislativní Ekologické Kulturní a sociální 
B. SUBJEKTY MIKROSPROSTŘEDÍ NÁKUPU PODNIKU 
Výrobce - dodavatel Zprostředkovatel Ovlivňovatel Kupující 
C. NÁSTROJE MARKETINGOVÉHO NÁKUPNÍHO MIXU 
Informační a komunikační mix Mix výrobků a služeb Cenový a kontraktační mix Logistický a dodávkový mix 
informační soubory o  
- o dodavatelích 
- výrobku 
- cenách 
- platebních, dodacích a 
logistických podmínkách 
 




propagační podpora dodavatele 
 
péče o dlouhodobé partnerství 
kvalita, sortiment, funkčnost, 
vydatnost, spolehlivost, 




balení, manipulační jednotka, 
poskytované služby: 








- poradenství  
výše ceny, relace cen mezi druhy 
výrobků, změny ceny, stabilita, 
kolísání, cena/užitná hodnota, 
slevy, přirážky, cenová pružnost, 
ceny substitutů, daňové a celní 
sazby, platové podmínky, dodací 
podmínky, ,logistické podmínky, 
ochota jednat o cenách, 
pochopení pro platební potíže, 
cenová vstřícnost 
dodávková cesta, počet článků v 
distribučním řetězci, formy 
vztahu k distribučním článkům, 
spolehlivost, rizika, pružnost, 
hospodárnost, náklady, ztráty v 




- manipulační jednotka 
- skladování 
- vnitropodnikové balení 
- logistické služby 
- technika a technologie 
- organizace 
D. MARKETINGOVÁ NKUPNÍ INFRASTRUKTURA 
Vytvoření organizačních, materiálových, 
finančních, personálních předpokladů pro 
nákupní marketing, metody řídící práce 
Nákupní marketingový management jako 
součást podnikového managementu a jeho 
filosofie 
Marketingová informační základna nákupu, 
technika sběru, přenosu, zpracování, 
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4.3 Řízení zásob  
Řízení zásob se v podmínkách tržní ekonomiky stává jednou z nejvýznamnějších činností 
nákupního oddělení podniku. Význam této činnosti spočívá v udržování zásob na úrovni, 
která umožňuje plnění funkce zásob vyrovnávat časový a množstevní nesoulad mezi 
výrobním procesem dodavatele a spotřebou odběratele. A dále plní funkci eliminovat 
důsledky neočekávaných výkyvů na straně výrobce, ve spotřebě, ale i v logistických 
procesech. 
Cílem je tedy udržovat zásoby jednotlivých druhů výrobků a materiálů v takovém objemu a 
struktuře, které splňují potřebu interních uživatelů a zároveň minimalizují náklady na jejich 
pořizování, udržování, správu a náklady na neuspokojení neočekávaných potřeb. 37 
Důvody pro držení zásob můžeme tedy shrnout do těchto pěti bodů: 
- poskytují podniku možnost dosáhnout úspor z rozsahu 
- vyrovnávají nabídku a poptávku 
- umožňují specializaci výroby 
- chrání před neočekávanými výkyvy v potřebách 
- eliminují potenciální chyby v distribučním řetězci38  
4.3.1 Klasifikace zásob 
Zásoby je možné a vhodné klasifikovat podle jejich účelu. 
4.3.1.1 Běžné zásoby 
Běžné zásoby odpovídají objemu, který je generován poptávkou v podmínkách jistoty39. Za 
předpokladu konstantní poptávky, doby spotřeby a doplnění jsme schopni běžnou zásobu určit 
jako polovinu objednacího množství. Toto tvrzení vyplývá z teorie, že v okamžiku spotřeby 
poslední množstevní jednotky, přijímáme na sklad další dodávku o stejné konstantní velikosti. 
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 SYNEK, M. a kol. Podniková ekonomika. čtvrté vydání. Praha : C. H. Beck, 2006. str. 473. ISBN 80-7179-
892-4. stránky 189 - 190 
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 LAMBERT, M., DOUGLAS, STOCK, R., JAMES a ELLRAM, M., LISA. Logistika. druhé vydání. 
Brno : CP Books, a.s., 2005. str. 590. ISBN 80-251-0504-0. str. 112 
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 Poptávka v podmínkách jistoty – podmínky, kdy jsme schopni zcela přesně určit dobu a množství spotřeby 




Obrázek 3 - Vliv objednacího množství na průměrný stav zásob v podmínkách konstantní poptávky a 
doby plnění zásob 
Zdroj: 
40
 obr. 4-2 
 
4.3.1.2 Zásoby na cestě 
Jsou to zásoby, které se nacházejí na cestě z jednoho místa na druhé v rámci jedné organizace. 
Tyto zásoby jsou součástí běžných zásob, nejsou však disponibilní k prodeji, nebo spotřebě. 
4.3.1.3 Pojistné zásoby 
Jsou to zásoby udržované nad rámec běžných zásob z důvodu nejistoty v poptávce, nebo 
v době doplnění zásob. Pojistná zásoba je započítávána do průměrné zásoby. Průměrná 
zásoba je tedy tvořena Běžnou zásobou + Pojistnou zásobou.41 
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 SCHULTE, Christof. Logistika. první vydání. Praha : Victoria Publishing, a.s., 1994. str. 301. ISBN 80-
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Obrázek 4 -Průměrný stav zásob v podmínkách nejistoty  
Zdroj: 
42
 obr. 4-3 
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4.3.1.4 Spekulativní zásoby 
Důvody pro držení těchto zásob nejsou uspokojování potřeb běžné poptávky, ale většinou je 
to možnost získání lepších podmínek nákupu a to zejména lepší ceny.  
4.3.1.5 Sezonní zásoby 
Sezonní zásoby jsou vytvářeny na základě očekávání vyšších spotřeb v určitém specifickém 
období. 
4.3.1.6 Mrtvé zásoby 
Jsou to zásobu, u nichž už po nějakou delší (podnikem určenou) dobu nevznikla žádná 
poptávka. 43 
4.3.2 Ukazatele pro řízení zásob 
V souvislosti se strategickým řízením zásob řešíme otázku rozhodnutí o objemu finančních 
prostředků, které podnik účelně vymezí z celkových disponibilních zdrojů pro financování 
zásob. Pro takováto rozhodnutí je nezbytné disponovat vhodnými a korektními informacemi. 
Součástí strategického řízení zásob je sledování několika základních funkčních stavů zásob: 44 
- okamžitá zásoba – vypovídá o aktuálním stavu zásob. Aktuální stav zásob je možné 
rozdělit ještě na další tři pohledy:  
o fyzickou zásobu – skutečný aktuální stav zásob ve skladě 
o dispoziční zásobu – jedná se o fyzickou zásobu poníženou o aktuální 
požadavky (výdeje do výroby, vnitropodnikové objednávky,…) 
o bilanční zásobu – jde o dispoziční zásobu, povýšenou o otevřené, ale zatím 
nedodané objednávky 
- průměrná zásoba – jak už název napovídá, jedná se o zásobu, počítanou jako 
aritmetický průměr denního stavu zásob za zvolené období. V předchozím odstavci 
jsme si řekli, že průměrnou zásobu je vhodné rozdělit na běžnou zásobu (Zb) a 
pojistnou zásobu (Zp).   
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V případě jistoty poptávky a rovnoměrného čerpání je také možné průměrnou zásobu 
vypočítat pomocí velikosti pravidelné dodávky (D) jako   ?̅?𝒃 =  
𝑫
𝟐⁄   
Celková průměrná zásoba je potom   ?̅?𝒄 =  ?̅?𝒃 + 𝒁𝒑 =
𝑫
𝟐⁄ + 𝒁𝒑 
 
- rychlost obratu zásob, nebo dobu obratu zásob 
Rychlost obratu zásob je počet obrátek průměrné zásoby (no) za určité období, obvykle 
rok. Výpočet je potom následující   𝒏𝒐 = 𝑷 ?̅?𝒄⁄  , kde P je roční spotřeba 
(výdej). 
Převrácenou hodnotou rychlosti obratu zásob je doba obratu zásob (to), která vyjadřuje 
průměrnou dobu spotřeby zásoby a vypočítá se jako  
𝒕𝒐 =  𝟑𝟔𝟎 𝒏𝒐⁄ = 𝟑𝟔𝟎 × ?̅?𝒄/𝑷 
zdroj 45 
4.3.3 Optimalizace zásob 
Zásoby tvoří významnou část podnikových aktiv. To znamená, že vysoká úroveň zásob může 
snižovat rentabilitu podniku a to ze dvou pohledů:46 
- Náklady na skladování a udržování zásob snižují čistý zisk podniku 
- Celková aktiva jsou zvyšována objemem finančních prostředků vázaných v zásobách, 
což snižuje obrátku aktiv. 
Principem optimalizace zásob je porovnání nákladů spojených s příliš velkými zásobami s 
náklady spojenými s příliš malými zásobami. Pro aplikaci tohoto systému řízení zásob je 
možné využít model EOQ47 (v případě vlastní výroby se model označuje ELS48).  
Základním kritériem těchto modelů řízení zásob je minimalizace celkových nákladů na 
pořízení, skladování a udržování zásob s ohledem na plné pokrytí očekávaných požadavků 
s určitou mírou jistoty a výkyvů ve spotřebě. 49 
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Cílem podniků je dosáhnout stavu, nazývaném „Logistika s nejmenšími celkovými náklady“. 
Tedy dosáhnout stanovené úrovně zákaznického servisu při minimalizaci součtu všech 
logistických nákladů.  
Pro rozhodnutí, která by vedla k tomuto stavu, však management podniku potřebuje být 
schopen identifikovat správně jednotlivé druhy nákladů.  
 
Obrázek 5  - Nákladové vazby v logistickém systému 
Zdroj: 
50
 obr. 5-1 
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4.3.3.1 Náklady spojené s tvorbou a využíváním zásob 




a. Náklady na objednávku, dodávku a přejímku 
- přípravu a zadání objednávky – tzn. zjišťování potřeb, průzkum trhu a volba 
dodavatele, příprava objednávky, komunikace s dodavatelem 
- dopravu  
- přejímku zboží – vstupní kontrola (kvantitativní i kvalitativní), evidence příjmu, 
uskladnění 
- činnosti související s administrativním uzavřením konkrétního obchodního případu 
(likvidace přijatých faktur) 
 
b. Náklady na udržování, skladování a správu zásob 
- náklady vázaného kapitálu v zásobách – jedná se o všeobecně používaný ukazatel 
nákladů na zásoby. Ne vždy však lze jeho výpočet považovat za relevantní a rozhodně 
to nejsou jediné náklady na udržování zásob. Podnik by se měl na prostředky vázané 
v zásobách dívat jako na prostředky, které by mohl použít pro jiné investice. Nestačí 
tedy použít pouze úrokovou míru, ale je vhodné vycházet z nákladů příležitosti, tedy i 
z výnosnosti, které by podnik dosáhl využitím těchto prostředků. 
- náklady na skladování a správu zásob – v těchto nákladech jsou zahrnuty náklady 
spojené s provozováním skladu a administrativní činností. Patří sem mimo jiné – 
náklady na budovy, manipulační techniku, spotřebu energií, mzdy pracovníků sklady, 
náklady na ostrahu pojištění budov a skladovaného zboží, atd. 
- náklady z rizika – náklady týkající se vyřazení zásob a to z důvodu poškození, zničení, 
znehodnocení stářím, vyřazení jako neprodejné. Pro odhad těchto nákladů se využívá 
procento z průměrné hodnoty zásob. 
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c. Náklady z nedostatku 
Tyto náklady vznikají v případech, kdy zásoba není schopna pokrýt aktuální požadavky 
vnitropodnikové potřeby. Tyto náklady vznikají zejména při těchto činnostech: 
-  přímo v nákupu – náklady spojené se zajištěním dodávky za nestandardních 
podmínek (vyšší cena zboží, vyšší náklady na přepravu, …) 
- ve výrobním úseku – v důsledku nedostatku materiálu je výroba nucena častěji měnit 
výrobní plán, zvyšují se náklady na seřizování, vznikají náklady z nevyužití kapacit 
(prostoje), zvyšují se zásoby rozpracované výroby 
- při prodeji – v důsledku neplnění závazků vůči odběratelům firmě vznikají náklady za 
extra dopravu, urychlování expedice (přesčasy), pokuty za nedodržení termínů, ztráta 
prestiže, případně až ztráta zákazníka52 
4.3.3.2 Výpočet optimální výše dodávky  
Pro to, abychom mohli určit optimální výši dodávky, potřebujeme kromě nákladů 
souvisejících s pořízením, skladováním a udržováním, také umět predikovat budoucí čerpání 
zásob. Tedy spotřeby a poptávky. 
Podle povahy způsobu čerpání rozlišujeme tyto typy spotřeb: 
- nezávislá spotřeba – tyto spotřeby mají náhodný průběh a jsou velmi těžko 
ovlivnitelné a předvídatelné. Jedná se o potřeby vyvolané haváriemi, neplánovanými 
opravami, a jinými neočekávanými událostmi. Tím, že jsou těžko předpokládatelné, je 
nezbytné je pokrývat pojistnou zásobou. 
- závislá spotřeba – tuto spotřebu lze docela přesně predikovat na základě propočtu 
podle norem spotřeby a výrobního plánu 
Podle časového průběhu čerpání rozlišujeme spotřeby: 
- rovnoměrná spotřeba – spotřeba probíhá s mírnými výkyvy pravidelně a trvale. Lze 
velmi přesně počítat optimální výši zásob na základě ročních průměrů. 
- nárazová spotřeba – ke spotřebě dochází nárazově, v určitých periodách. Pro řízení 
zásoba je nutné znát velikost a periodicitu spotřeby.53 
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Pro výpočet optimální výše dodávky existuje několik modelů, podle charakteru a časového 
průběhu čerpání. Pro ilustraci použijeme základní model. 
Nejdříve tedy definujeme základní údaje, o kterých jsme si říkali v předcházejících 
odstavcích. 
Dp – předpokládaná celková spotřeba v daném období v daných mj. 
Nd – náklady na zajištění jedné dodávky 
Ns – náklady na skladování a udržování zásob vyjádřené na jednotku zásoby 
Ncn – celkové náklady na zajištění dodávek, skladování a udržování zásob při celkovém nákup 
Dp v plánovaném období T 
T – délka plánovacího období ve dnech. Pro Dp uvažujeme rok – 360 dnů 
D – velikost dodávky určitého materiálu v hmotných jednotkách, nebo v Kč 
Td – délka dodávkového cyklu 
V plánovaném období se při určitém množství a počtu dodávek celkové náklady projeví 
následovně: 







Přičemž  𝑡𝑑 =
𝑇×𝐷
𝐷𝑝
 , potom je možné původní vzorec zapsat jako 















× 𝐷  
, potom je optimální výše dodávky Dopt při níž jsou celkové náklady Ncn minimální vypočítání 















   zdroj: 
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Vzhledem k tomu, že náklady na skladování a udržování sledujeme jako roční náklady, je 
možné použít přímo vzorec 




V následujícím příkladu uvádím pro ilustraci vývoj celkových nákladů při změně počtu a 
velikosti dodávky. 
Tabulka 17 - Vývoj nákladů zásob při změně velikosti dodávky 
Počet dodávek / 
rok 
Velikost dodávek – 






 (v tis. Kč) 
Náklady na 
dodávky za rok 
 (v tis. Kč) 
Celkové roční 
náklady (v tis. Kč) 
1            2 500                1 250                1 250                      50                1 300     
2            1 250                    625                    625                    100                    725     
3                833                    416                    416                    150                    566     
4                625                    312                    312                    200                    512     
5                500                    250                    250                    250                    500     
6                416                    208                    208                    300                    508     
10                250                    125                    125                    500                    625     
12                208                    104                    104                    600                    704     
20                125                      63                      63                1 000                1 063     
Zdroj: 
55
, Tabulka 11.1 
 
Graf 7 - Vývoj nákladů při změně počtu a velikosti dodávek 
Zdroj: 
56
, obr. 11.2 
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4.3.4 Implementace modelů řízení zásob 
S rozvojem počítačové techniky, bylo možné začít využívat složitějších statistických a 
matematických metod výpočtů. Tento rozvoj umožňoval společnostem vyvíjet systémy 
zpracovávající obrovské množství informací v cekem krátkých časech. Tyto systémy výrazně 
pomáhají uživatelům jejich rozhodování a podstatnou měrou zasáhli i do řízení zásob. 
Níže budou představeny tři typické příklady těchto metod. 
 
4.3.4.1 MRP – Material Reqirement Planning 
Tento systém byl vyvinut právě pro řízení zásob. Umožňuje plánovat potřeby, sledovat 
zásoby a generovat požadavky na pořízení. MRP využívá ke stanovení požadavků principu 
tlaku. 
Tato metoda plánování dokáže v rámci podnikového plánu rozpadnout všechny požadavky 
přes kusovníkové úrovně a na jednotlivých úrovních shrnout požadavky na stejné materiály, 
porovnat je s aktuální zásobou a vygenerovat požadavek na pořízení. 
Kromě toho je MRP schopno generovat požadované termíny na zajištění všech potřeb. 
MRP přináší také zpětnou vazbu pro výstup z výroby s ohledem na dostupnost jednotlivých 
potřeb. Poskytuje též velmi důležité informace i pro rozhodování při změnách dodavatelů a to 
formou informačních souborů. 
Svým vývojem se postupně tento modul rozvinul až do systému kompletního plánování 
výroby a vznikl nový systém označován jako MRP II.57  
Tento systém je ještě podrobnější a vedle potřeb na materiál, zahrnuje také plánování výroby, 
řízení zásoba a strategické plánování. Kromě materiálových zdrojů se tedy zabývá i jinými 
zdroji pro potřeby výroby – výrobní kapacity, disponibilita strojů a zařízení, energie, kapitál a 
neposlední řadě i lidské zdroje.58 
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4.3.4.2 JIT – Just in Time 
Tento anglický výraz se do češtiny zpravidla nepřekládá, ale je možné použít výrazu „Právě 
včas“. Tato metoda se nezabývá řešením interních procesů v oblasti řízení zásob, ale je 
zaměřena na vztahy mezi dodavatelem a odběratelem a to v oblasti režimu dodávek. V rámci 
JIT jsou potřeby určovány principem tahu. 
 Cílem této metody je dosáhnout „nulových zásob“ a stoprocentní jakosti dodávaného zboží. 
Nicméně není snahou převést veškerou zodpovědnost a náklady za zásoby na dodavatele, ale 
vzájemně spolupracovat a přenášet informace, které vedou ke snižování zásob. 
Metoda JIT vyžaduje změnu ve standardních procesech nákupního oddělení. Mezi základní 
požadavky patří:59 
- přísná kontrola jakosti -  zboží dodávané zákazníkovi musí být 100% v pořádku. Je 
zajištěno, že dodavatel používá dokonalé systémy zajištění jakosti. 
- pravidelné a spolehlivé dodávky – dodávky jsou dodávány přesně podle požadavků a 
to přímo na montážní linky, nebo k přímému zpracování. Díky neexistenci skladů jsou 
dodávky realizovány i několikrát denně. 
- blízkost dodavatele k odběrateli – u větších objemů dodávek dodavatelé stěhují své 
výrobní závody a sklady do blízkosti odběratele, tak aby eliminovali případné potíže 
vzniklé velkou vzdáleností (přeprava, eliminace neočekávaných potřeb,…) 
- poskytování informací o aktuálních a budoucích potřebách – dodavatel musí mít 
v dostatečném předstihu informace o aktuálních a budoucích potřebách odběratele, 
aby je dokázal včas plnit. V dnešní době se využívají B2B systémy přímé komunikace, 
kdy dodavatel nahlíží přímo do informačního systému odběratele. 
- princip jediného zdroje – tento systém vyžaduje rychlou a přesnou komunikace a 
reakci. Není prostor na rozhodování o dodavateli. Proto je vhodné mít rámcovou 
smlouvu s jedním dodavatelem, kterému můžete plně důvěřovat. 
  
4.3.4.3 ABC analýza 
ABC analýza vychází z Paretova principu, který říká, že 80% důsledků je tvořeno 20% příčin. 
Tato metoda se dá v podnikovém prostředí použít na jakoukoliv činnost. V oblasti řízení 
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zásob je vhodné pomocí této metody analyzovat položky, které nám tvoří největší objem 
nákupu, největší zásoby, nebo nejhorší obrátku zásob a podle skupin ABC zvolit systém práce 
s těmito položkami.60  
 
Graf 8 - Lorenzova křivka 
Zdroj:61, upraven Obr. 4-3 
Metoda spočívá v tom, že 100% položek rozdělíme na tři skupiny A, B a C, které každé z nich 
přidělíme určitý počet položek s ohledem na to, jaký objem tyto jednotlivé skupiny zahrnují 
ve sledovaném ukazateli.  
Obecně se dostáváme k následujícímu rozdělení: 
Skupina A zahrnuje velmi důležité položky s rozhodujícím podílem na hodnoceném 
ukazateli.  Například 8 % až 10 % druhů zásob představuje 70 – 80 % hodnoty celkového 
objemu. 
Skupina B jsou středně důležité položky o podílu na celkovém objemu ve výši přibližně 15 - 
25 % a tomuto procentu odpovídá i počet položek. 
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Skupina C obsahuje zbývající položky, tedy asi 70 % druhů zásob o hodnotě 10 % 
z celkového objemu. 
 
Toto rozdělení nám umožní koncentrovat se na položky, které by pro nás měly být významné 
s ohledem na to, jak se tyto položky podílí na tvorbě nákladů a tím pádem na hospodaření 
celého podniku. 
Zodpovědní pracovníci jsou tím pádem schopni pracovat s daleko menším počtem položek 
v daleko kratším čase a s vyšší efektivitou. 
Tyto analýzy je nutné zpracovávat pravidelně a četnost těchto analýz přizpůsobit tomu, jak 
rychle se stavy hodnocených ukazatelů (např. stav zásob, obrátka zásob, …) mění. Je však 
také důležité, aby délka analyzovaného období byla 12 – 24 měsíců. V kratším období může 
docházet ke zkreslení vlivem sezonních poptávek, naopak v delším období může docházet ke 
změnám ve výrobním programu podniku. 62  
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5. NÁVRH ŘEŠENÍ 
V této části mé práce budou předloženy návrhy řešení, které by měli společnosti přinést 
úspory v rámci procesů nakupování a řízení zásob. Tyto návrhy vycházejí z analýz a dílčích 
závěrů předchozích kapitol. 
5.1 Návrh řešení – nakupování 
Jak už jsem uvedl v předchozí analýze, pokud činnost nákupu rozdělíme na část řízení vztahů 
s dodavateli a na část zajišťování potřeb, tak bychom mohli říct, že zásobovací činnost 
funguje bez větších potíží, ale řízení vztahů s dodavateli je věnována velmi malá pozornost. 
V procesu řízení vztahů s dodavateli chybí systematický přístup. 
Existuje seznam dodavatelů, které bychom s určitou nadsázkou mohli označit jako schválené, 
neexistují však žádné vazby mezi těmito dodavateli a nakupovanými položkami. Systém 
vytváření objednávek ve vztahu k dodavatelům je v mnoha případech založen na zvyklostech 
a na tom, že si konkrétní nákupce pamatuje, jaký dodavatel zajišťuje určitou položku. Jistou 
možností je vyhledání vazeb v historických transakcích a podle toho zvolit dodavatele, který 
dodával naposledy. 
Dodavatelé jsou zařazení do skupin A, B a C dle jejich významnosti a toho, jakým způsobem 
ovlivňují jakost produktu společnosti, nicméně metodika zařazování není úplně jasná. Žádné 
další zařazení neexistuje, není možné určit, pro jaký typ komodity je dodavatel vhodný, jak 
významný je z pohledu finančního objemu. Vytváření jakékoliv analýzy je velmi časově 
náročné a ne zcela vypovídající, vzhledem k neúplným informacím. 
Součástí řízení vztahů s dodavateli jsou i cenové dohody. I zde vidím možnosti pro zlepšení 
celého procesu. Existující cenové dohody vytvářejí vazby mezi položkou a dodavatelem a 
výsledkem je většinou cena / mj. Ne vždy jsou při těchto dohodách zvažovány ostatní 
náklady, jako jsou náklady na přepravu, balení, náklady za materiálový certifikát a možnosti 
slev a přirážek.  Informace o nákladech v informačním systému je potom zkreslená a může 
vést ke špatné kalkulaci cen.  
Díky tomu, že pracovníci nákupu mají některé informace neúplné a některé jim zcela chybí, 
nemohou být při volbě dodavatele dostatečně efektivní. Mají víceméně jen dvě možnosti, buď 
strávit spoustu času výběrem vhodného dodavatele ke každému obchodnímu případu, nebo se 
spolehnout na tradičního dodavatele, který nebyl v některých případech měněn několik let.  
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Obě dvě skutečnosti mohou vést ke zvyšování nákladů, nebo rozhodně náklady související 
s pořízením nesnižují. V prvním případě je nutné mít určité personální obsazení, aby 
pracovníci zvládli v rámci svého času hledat nové potenciální dodavatele, v případě druhém 
neexistuje porovnání s konkurencí, a tudíž aktuální podmínky nemusejí být ty nejlepší. 
Jako návrh na zlepšení doporučuji implementovat nástroje a metody nákupního marketingu. A 
to zejména se zaměřením na informační mix a cenový a kontraktační mix. 
a. Informační mix – informace o dodavatelích 
Doporučuji upravit směrnici pro výběr dodavatele, přesně definovat požadavky na nového 
dodavatele, podle toho, jaký typ materiálu se od něj bude nakupovat. Vytvořit skupiny 
materiálů a jejich významnosti s ohledem na jakost finálního produktu. V rámci informačního 
mixu vybudovat databázi dodavatelů s odkazem na jejich zaměření a výrobní možnosti a 
vytvořit vazby mezi jednotlivými dodavateli a položkami. 
Aby byla taková databáze funkční, je nezbytné ji udržovat aktualizovanou, což obnáší spoustu 
času a komunikace s dodavateli. Trendem dnešní doby je nechávat tuto činnost na 
dodavatelích, proto navrhuji zřídit tuto databázi s přístupem přes webové rozhraní, tak, aby 
každý dodavatel měl možnost aktualizovat údaje o své firmě. V druhém kroku by bylo možné 
webového rozhraní využít i pro elektronický přenos dokumentů (nákupní objednávky, 
potvrzení objednávek, faktury,…). 
Společnost by si tímto krokem začala vytvářet databázi nejen schválených, ale i potenciálních 
dodavatelů. Tato databáze by se mohla časem stát velmi účinným nástrojem pro vyhledávání 
a výběr dodavatele. 
Na základě nabídek by celkové náklady na zavedení takové databáze a propojení 
s informačním systémem společnosti neměli přesáhnout částku 750 tis. Kč. 
Od této investice očekávám, že by se zefektivnila činnost jednotlivých pracovníků 
zásobování. Nemuseli se věnovat aktivitám, které by dodavatelé mohli dělat sami. Podle 
průzkumu zaměřeného na rozbor pracovních činností pracovníků nákupu, by bylo možné 
uspořit asi 20% jejich času. Na oddělení v tuto chvíli pracuje 5 pracovníků, 20% úspora 





b. Cenový a kontraktační mix – cenové dohody 
V analytické části je zmíněno, že společnost rozděluje položky podle toho, jak se aktualizují 
jejich ceny. Nicméně tyto informace nemají přímou vazbu ani na jednotlivé položky, ani na 
skupinu položek. Aktualizace cen probíhá nesystematicky a není zajištěna v rámci všech 
položek. 
Navrhuji vytvořit novou dimenzi k položkám, nazvanou skupina cenových dohod a položky 
rozdělit do těchto skupin tak, aby byla zajištěna aktualizace jejich cen dle nastavených 
periodik. Toto nastavení je základem toho, že se bude s těmito položkami a cenami pracovat 
více systematicky. 
Příklad nastavení je uveden v příloze č.1  - Matice skupin cenových dohod. 
Další návrh v oblasti cenového a kontraktačního mixu souvisí s cenotvorbou a 
strukturou nákladů na pořízení. Aktuální informační systém neumožňuje evidenci cen v jejich 
struktuře, ale je možné do systému založit jen jeden údaj a to finální cenu. Vedlejší náklady 
jako jsou náklady na přepravu, na balení, na materiálové certifikáty aj., stejně tak jako slevy a 
příplatky, není možné od ceny zboží separovat.  
Manažer nákup nemá žádný nástroj pro to, aby mohl porovnat tyto vedlejší náklady a 
zaměřit se na ty, které tvoří největší objem. Dnes není možné tyto jednotlivé náklady zjistit. 
Podobný problém nastává i u skupiny položek, které mají vždy cenu složenou z fixní částky, a 
částky variabilní. I v těchto případech je nutné dopočítávat ceny mimo systém a složitě 
importovat do informačního systému. 
Doporučuji v rámci podpory poskytovatele licencí na informační systém konzultovat, 
zda existuje modul tohoto systému, který by uměl nákupní cenu rozložit na více položek tak, 





5.2 Návrh řešení - řízení zásob 
Analýza zásob ukázala, že zásoby společnosti od roku 2012 stále rostou, a i když rostou i 
tržby, poměr zásob vůči tržbám se také zvyšuje. Zároveň roste i doba obratu zásob což 
ukazuje jen na jedno a to na zvýšené náklady na skladování a udržování zásob.  
Obvyklým problémem, který se řeší i v ABK je skutečnost, že firma sleduje zásoby, i jejich 
vývoj, ale nesleduje poměrové ukazatele a zejména nedokáže určit výši nákladů na skladování 
a udržování zásob. 
Před tím, než předložíme návrhy, jak firmě ušetřit finanční zdroje, je nutné provést detailní 
analýzu všech nákladů souvisejícími se zásobami, viz. Tabulka 18 – Analýza nákladů na 
zásoby. Jak jsem uváděl v analytické části, zaměříme se zejména na zásoby materiálu, které 
tvoří největší problém. 
Uvedené informace jsou získány z interních dokumentů společnosti, přičemž některé z těchto 
informací podléhají mlčenlivosti. Proto jsem informace, které společnost nechce zveřejnit, 
v této práci neuváděl. Nicméně konečné výpočty odpovídají skutečným informacím. 
V této tabulce jsou tři základní proměnné, které významně ovlivňují celkové náklady. Jsou to 
– 
- Plocha skladovacích prostor 
- Průměrný objem zásob materiálu 
- Doba obratu zásob – dobu obratu zásob jsem nepočítal ze vzorce, uvedeného 
v teoretické části, kde byly ve jmenovateli použity roční tržby. Tržby zcela 
nevypovídají o skutečné spotřebě zásob, proto jsem tento ukazatel vypočítal znovu na 
základě skutečné spotřeby.  
Tabulka 18 - Vývoj doby obratu materiálu (spotřeba materiálu) 
rok 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 
Spotřeba 
materiálu  - 
tis Kč / rok 





13 806 19 336 16 044 24 938 36 866 52 283 47 007 34 248 49 617 69 244 77 099 58 003 57 411 
doba obratu - 
zásoby 
materiálu 
56,1 44,2 46,9 43,5 37,9 47,8 57,9 60,5 62,0 80,6 76,7 68,8 83,6 




Náklady jsem rozdělil na fixní a variabilní a u variabilních jsem označil jejich vztah 
k proměnné, která je ovlivňuje. Na základě dotazníků bylo také zjištěno, kolik času z celkové 
pracovní doby tráví pracovníci nákupu a skladů činnostmi souvisejícími s tvorbou a údržbou 
zásob. Všechny tyto ukazatele byly potom vloženy do tabulky níže. 
























přejímka zboží, vstupní kontrola   x xx %  xxxxxx Kč           486 000,00 Kč  v 
počet 
objednávek 
  uzavření obchodního případu, 




doprava           v 
počet 
objednávek 
Celkové roční náklady                 1 602 244,80 Kč      
Počet řádků 
objednávek                                  18 113         
Náklady na 
objednávku 
Kč/objednávku                                 88,46 Kč      
Náklady na udržování , 
skladování a správu 
zásob 
náklady vázaného kapitálu plocha xxxx m2   celkem Kč/rok     
průměrná zásoba           57 411 000,00 Kč            
doba obratu zásob 83,59           
roční sazba denní sazba           
WACC 6,37% 0,018%           849 153,821 Kč  v 
objem; dny 
obratu 
náklady na správu zásob 
(budovy, technika, mzdy 





náklady na oddělení 
nákupu náklady na činnost     
personální náklady X xx %  xxxxxx Kč       1 435 320,00 Kč  f   
  počet m2 sazba Kč/m2 Kč/měsíc Kč/rok     
pronájem  X  xxxxxx Kč   xxxxxx Kč       2 057 760,00 Kč  v plocha 
ostatní služby spojené 
s pronájmem      xxxxxx Kč           214 236,00 Kč  v plocha 
energie      xxxxxx Kč           297 600,00 Kč  v plocha 
teplo      xxxxxx Kč              65 640,00 Kč  v plocha 
vodné, stočné      xxxxxx Kč              26 400,00 Kč  v plocha 
technika Typ typ vlastnictví měsíční náklady       
  VZV 5t – Linde leasing          28 168,00 Kč           338 016,00 Kč  f   
  VZV 2,5t - HUBTEX leasing          39 519,00 Kč           474 228,00 Kč  f   
  SKLADOVACÍ ZAŘÍZENÍ leasing          19 104,00 Kč           229 248,00 Kč  f   
Celkem náklady na správu 
zásob              5 138 448,00 Kč      
náklady z rizika (vyřazení zásob) vyřazení zásob                286 584,00 Kč  v doba obratu 
  pojištění zásob Náklady                 88 500,00 Kč  v doba obratu 
    Výnosy                 24 300,00 Kč  v doba obratu 
Celkem náklady z rizika                  399 384,00 Kč      
Celkové náklady na 
udržování, skladování 
a správku zásob                6 386 985,82 Kč      
Náklady z nedostatku                 
nákup - urychlení dodávek, jiné 
zdroje               
výrobní úsek - prostoje, zvýšená 
manipulace               
prodej - penalizace od 
zákazníka za zpožděné dodávky, 
extra přeprava               
Celkem Kč/rok                       50 000,00 Kč      




Z výše uvedeného propočtu vyplývá, že náklady na skladování, správu a udržování zásob 
tvoří asi 6,4 mil. Kč/rok. Tato částka odpovídá 2,5% celkového obratu zásob materiálu, které 
jsou 250,7 mil. Kč. 
Základní otázka tedy zní, jak tyto náklady snížit. K tomuto účelu jsem vytvořil kalkulaci 
ročních nákladů při změně dvou základních parametrů a těmi jsou  
- průměrná hodnota zásob 
- doba obratu 
Ostatní parametry, jako jsou personální náklady, náklady na budovy, techniku a ostatní 
související náklady nebude jednoduché významněji snížit, nicméně v souvislosti se snižování 
zásob je možné snížit využívané plochy, energetickou náročnost a rizika spojená s držením 
zásob.  
Všechny tyto vlivy jsem vložil do Tabulky 20 – Změna nákladů na zásoby při změně 
vstupních parametrů. 
Tabulka 20 - Změna nákladů na zásoby při změně vstupních parametrů 
Celkové náklady na správu a udržování zásob 





0% -10% -20% -30% -40% -50% 




obratu 83,59 75,231 66,872 58,513 50,154 41,795 




      
  
0%                    -   Kč  57 411 Kč  
 
6 387 Kč    6 262 Kč    6 137 Kč    6 012 Kč    5 888 Kč    5 763 Kč  
-10% -        5 741 Kč  51 670 Kč  
 
  6 036 Kč    5 920 Kč    5 803 Kč    5 687 Kč    5 570 Kč    5 454 Kč  
-20% -     11 482 Kč           45 929 Kč  
 
  5 685 Kč    5 577 Kč    5 469 Kč    5 361 Kč    5 253 Kč    5 145 Kč  
-30% -     17 223 Kč           40 188 Kč  
 
  5 334 Kč    5 234 Kč    5 135 Kč    5 036 Kč    4 936 Kč    4 837 Kč  
-40% -     22 964 Kč           34 447 Kč  
 
  4 983 Kč    4 892 Kč    4 801 Kč    4 710 Kč    4 619 Kč    4 528 Kč  
-50% -     28 706 Kč           28 706 Kč  
 
 4 632 Kč    4 549 Kč   4 467 Kč    4 384 Kč   4 302 Kč    4 220 Kč  
-60% -     34 447 Kč           22 964 Kč  
 
  4 281 Kč  4 207 Kč  4 133 Kč  4 059 Kč  3 985 Kč  3 911 Kč  
-70% -     40 188 Kč           17 223 Kč  
 
  3 929 Kč  3 864 Kč  3 799 Kč  3 733 Kč  3 668 Kč  3 602 Kč  
-80% -     45 929 Kč           11 482 Kč  
 
3 578 Kč  3 521 Kč  3 465 Kč  3 408 Kč  3 351 Kč  3 294 Kč  
-90% -     51 670 Kč              5 741 Kč  
 
3 227 Kč   3 179 Kč  3 130 Kč   3 082 Kč  3 034 Kč  2 985 Kč  
-100% -     57 411 Kč  
                      -   
Kč  
 
2 876 Kč  2 836 Kč  2 796 Kč   2 756 Kč  2 716 Kč  2 677 Kč  
Zdroj: Vlastní výpočet na základě interních informací AB KOMPONENTY s.r.o. 
Z této tabulky je patrné, že výše zásob ovlivňuje celkové náklady více než doba obratu, 
přičemž tyto dva ukazatele spolu velmi souvisí. Zajímavé je, že pokud by se podařilo snížit 
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průměrné zásoby o 20% a stejně tak dobu obratu zásob, tak by mohla společnost ušetřit za 
jeden rok cca 1 mil. Kč, což je téměř 16% z aktuálních nákladů na skladování a udržování 
zásob a téměř 8% z EBITu daného období. 
V tuto chvíli se tedy jeví snížení zásob a doby obratu jako velmi přínosné. Je ale nutné zjistit, 
jestli nám tento efekt neovlivní negativně jiné logistické náklady. 
Uveďme si náklady, které by mohly být teoreticky vlivem snižování zásob navýšeny: 
- Náklady v nákupu – náklady na objednávku dodávku a příjem 
o Častější objednávání 
o Více přepravy 
o Více materiálových certifikátů 
o Více požadavků na vstupní kontrolu 
 
- Náklady ve výrobě 
o Náklady na seřizování vlivem menších výrobních dávek 
o Náklady na prostoje vlivem chybějícího materiálu 
 
- Náklady v prodeji 
o Extra přeprava  
o Penále za zpožděné dodávky 
 
Prakticky se ale v případě ABK bavíme pouze o zvýšených nákladech v nákupu. Snižování 
zásob, by nemělo navyšovat přímé náklady v oblasti výroby ani prodeje. ABK zajišťuje 
zakázkovou výrobu, tudíž její výrobní dávky i dodací termíny nejsou tlačeny zásobami 
materiálu, ale naopak, každá prodejní, nebo výrobní zakázka specifikuje své požadavky na 
termín i materiál a zákazníkům se potvrzují termíny na základě dostupnosti materiálů.  
Snižováním materiálových zásob bychom mohli způsobit prodlužování termínů dodávek, 
které by nemělo za následek přímé zvyšování nákladů, ale je nutné se zamyslet nad tím, jestli 




5.2.1 Vliv snižování zásob na ostatní náklady v nákupu 
V této části se vrátíme k pojmu Optimální výše dodávky, který jsme detailněji rozebírali 
v kapitole 4.3.3.2.  
Cílem je tedy stanovit takové objednací množství, které nám pomůže snížit skladové zásoby, 
bez toho aniž by se snížily náklady na pořízení.  
Pokud hovoříme o Optimální výši dodávky, tak řešíme položky, u kterých očekáváme, že se 
budou nadále nakupovat. Je tedy nejdříve nutné z celkových zásob vyseparovat položky, které 
nemají obrátku. Pro naši potřebu jsem zvolil hranici pro označení položky jako bezobrátkové, 
ty položky, jejich doba obratu je delší než 720 dnů. 
5.2.1.1 Bezobrátková zásoba 
Finanční hodnota těchto bezobrátkových materiálů je dnes ve výši asi 11,8 mil. Kč. Na 
základě provedených analýz jsem spočítal, že roční náklady na skladování těchto položek jsou 
asi 1,27 mil. Kč. Jedná se celkem o 181 položek, přičemž prvních 26 položek tvoří 80% 
nákladů a to 1,13 mil. Kč.  
Zaměříme se na těchto 26 položek.  Jejich hodnota je ve výši 10,8 mil. Kč. Jedná zejména o 
kovové materiály, které je možné zhodnotit ještě jinými způsoby. Nejjednodušší, ale nejméně 
výnosnou cestou je odprodej ve formě kovového odpadu, vhodnější by bylo použít tyto 
položky jako náhradní materiály, případně je odprodat jiným subjektům, nebo dodavatelů byť 
s minimální ztrátou. 
Protože jsou známé výkupní ceny kovových odpadů, zkusil jsem spočítat výnos z prodeje 
těchto materiálů jako odpadu a vyšlo mi, že by firma mohla za tyto materiály utržit 7,4 mil. 
Kč.  Konečné náklady na likvidaci těchto materiálů vybraným způsobem by potom byly ve 
výši 3,4 mil. Kč. Pokud náklady na skladování těchto položek tvoří 1,13 mil. Kč ročně, tak se 
dostaneme za tři roky jejich skladování na stejné náklady, jako kdybychom tyto materiály 
prodali ve formě kovového odpadu. Pokud by se podařilo se s těmito materiály vypořádat 
jinou cestou, dopad by byl ještě menší.  




5.2.1.2 Obrátkové materiály 
Provedl jsem analýzu i na materiálech, které mají dobu obratu nižší než 720 dnů. Struktura 
těchto položek je velmi různorodá, rozdělena do několika skupin, které každá mají zcela 
odlišné a specifické dodací podmínky. 
Jedná se celkem o 865 nakupovaných položek, jejich průměrná denní zásoba je 53,3 mil. Kč. 
Na základě vzorců pro výpočet Optimální výše dodávky a hodnot zjištěných v předchozích 
analýzách, jsem dospěl k nákladům na pořízení, udržování a skladování těchto položek ve 
výši 2,8 mil. Kč ročně.  
Tyto náklady jsou tvořeny náklady na pořízení a to ve výši 0,9 mil. Kč (33%) a náklady na 
skladování 1,9 mil. Kč (67%). Aplikací vzorců na výpočet Optimální výše dodávky se 
podařilo celkové náklady snížit na 1,4 mil. Kč. Snahou optimalizace je dosáhnout takové výše 
dodávky, kdy se náklady na pořízení i udržování zásob rovnají a celkové náklady jsou při 
tomto stavu minimální.  
Vzhledem k různorodosti dodacích podmínek u zkoumaných položek není možné výsledky 
analýzy považovat za neměnné, ale spíše jako pomůcku pro optimalizaci jednotlivých položek 
právě dle možností nastavení dodacích podmínek. 
 
5.2.1.3 Nekorektnost informací z podnikového IS 
Při analýze procesu nakupování jsem narazil na skutečnost týkající se korektnosti informací 
získávaných z podnikového IS. V rámci tohoto odstavce bych rád analyzoval vliv těchto 
nekorektních informací na náklady na skladování. 
Společnost v rámci svého ERP systému používá modul kapacitního plánování, který umí 
každou zakázku rozpadnout detailně na požadavky na výrobní kapacity a také na požadavky 
na nakupované materiály.  Protože se zabýváme zásobami, tak se zaměříme na požadavky na 







Systém má ještě jedno specifikum a to že plánuje dvěma směry naráz. V okamžiku zadání 
požadavku na finální produkt se snaží systém v rámci svých disponibilních zdrojů naplánovat 
výrobu tak, aby se požadovaný termín expedice stihnul. Pokud to kapacita a dostupnost 
materiálu umožní, je vše v pořádku. Pokud však dojde ke kolizi a požadovaný termín se 
neshodne s termínem, který generuje systém, tak systém tlačí na dvě strany. A to směrem na 
obchodní oddělení, aby odsunulo zakázku dle dostupného termínu a zároveň na výrobu a 
nákup, aby urychlili pořízení materiálu a výrobu. Mnohdy se pak stane, že nákupu se podaří 
dodávku urychlit, nicméně vzhledem k tomu, že nebyly dostupné kapacity, tak materiál 
zůstává ležet skladem i několik dnů. 
Toto má samozřejmě vliv na náklady na skladování.  
Provedl jsem analýzu, kde jsem zkoumal, jak dlouho leží dodávka materiálu skladem od dne 
příjmu, do prvního výdeje. Je to hodně podobné stanovení obrátky zásob, ale s tím, že 
neřešíme celkovou obrátku, ale opravdu se chci podívat jen na dobu do prvního výdeje. 
V rámci této analýzy jsem zjistil, že v roce 2014 byla průměrná doba od příjmu po první 
výdej 56 dnů, což je podle mého názoru velmi dlouhá doba. Na základě nákladů na 
skladování, které jsme počítali v předchozích kapitolách, stála tato „nepřesnost“ firmu 3,6 
mil. Kč v nákladech na skladování a udržování zásob. 
Může však existovat více důvodů, proč se tak děje: 
1. Jak jsem zmiňoval, může to být způsob plánování, který vyžaduje po oddělení 
nákupu dodat materiál dříve, než je potom schopen ho z kapacitních důvodů 
použít. 
2. Může to být nepřesnost samotného oddělení nákupu, pokud neprovádí pravidelné 
analýzy a nerespektuje požadavky systému a materiál nakupuje, i když není zrovna 
potřeba. 
3. Může to být nepřesnost analýzy. Analýza byla prováděna na základě toho, že 
společnost pracuje v systému výdeje FIFO. Pokud však pracovníci skladu 
nerespektují tento požadavek a upřednostní výdej materiálu z dodávky, která je 
novější, je výše uvedené číslo zkreslené. 
 
 Je nutné, aby firma prověřila své procesy a pravou příčinu zjistila. 
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5.3 Podmínky realizace a přínosy 
5.3.1 Podmínky realizace 
Aby bylo možné výše zmíněné návrhy zrealizovat, je nezbytné je přijmout na všech 
podnikových úrovních, jichž se řešené procesy týkají.  
Bude nezbytné schválit investice do budování nové, dynamické databáze dodavatelů a do 
programových úprav v rámci aktuálních modulů účtování režijních nákladů. Tato záležitost 
spadá do kompetence nejvyššího vedení podniku. 
Vedoucí pracovníci zodpovědní za nákup a řízení zásob budou muset zavést navržená 
opatření do svých pracovních postupů a seznámit s nimi všechny zainteresované pracovníky. 
Zejména je správně motivovat k plnění požadovaných úkolů a být důslední v jejich kontrole. 
Je nutné nastavit způsoby měření úspěšnosti zavedení uvedených opatření a to nejlépe cestou 
reportingu s vyhodnocováním klíčových ukazatelů. Vhodnou periodou pro hodnocení daných 
ukazatelů je jeden měsíc. 
5.3.2 Přínosy v oblasti nakupování 
Pokud by společnost přijala mé návrhy, získá oddělení nákupu silný nástroj pro výběr a 
hodnocení dodavatelů, čímž se toto oddělení stane daleko dynamičtějším a operativnějším.  
Z hlediska úspor je možné konstatovat, že díky těmto opatřením je možné odborným 
odhadem uspořit až 20% personálních nákladů. Osobně bych ale doporučoval vzhledem 
k rostoucímu počtu nových zákazníků a tím pádem novým požadavkům na nakupované 
materiály, využít těchto úspor ke zvýšení potenciálu stávajícího oddělení. 
Dalších úspor je možné dosáhnout v přímých nákladech na pořízení nakupovaného materiálu. 
Pokud oddělení nákupu začne systematicky pracovat s položkami a bude provádět pravidelná 
výběrová řízení, měla by být schopna dosáhnout úspory na pořízení nakupovaného materiálu 
minimálně 1% z celkových nákladů ročně 63. To v případě naší společnosti může znamenat až 
3 mil. Kč ročně.  
                                                 
63
 Úspora 1% ročně vyplývá z Benchmarkingu, ve kterém jsem porovnával úspory kooperačních firem 
podobného zaměření, kteří nakupují stejné materiály. V tomto Benchmarkingu bylo porovnáváno 5 společností 
v rámci našeho regionu.  
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5.3.3 Přínosy v oblasti řízení zásob 
Návrhy v oblasti řízení zásob jsou jednoznačné a z těchto návrhů plynoucí přínosy taktéž. 
Podnik má vysoké zásoby, které vážou jak finanční prostředky, tak plochy a služby se 
skladováním související.  
Pokud bude firma ochotna přijmout mé návrhy a bude se zásobami aktivně pracovat, je 
schopna snížit své náklady na skladování a udržování zásob o minimálně 1,4 mil. Kč ročně. 
Během tří let by se měla vyrovnat se zvýšenými náklady na likvidaci bezobrátkové zásoby a 
v následujících letech by se její náklady snížili o dalších 1,13 mil. Kč. Potenciální úspora je 
také v korektnosti požadavků na nakupované materiály generované informačním systémem, 
které je ale nutné hlouběji analyzovat. 
Kromě úspor plynoucích ze snížení zásob, by společnost měla získat další prostory vhodné 





Tato diplomová práce byla zaměřena na rozbor logistiky opatřování ve společnosti 
AB KOMPONENTY s.r.o. s cílem navrhnout opatření na snížení nákladů na pořizování, 
udržování a správu zásob.  
Tomuto hlavnímu cíli byly podřízeny i oba dílčí cíle, ve kterých jsem se soustředil na 
problematiku dodavatelsko-odběratelských vztahů a na problematiku řízení zásob ve 
společnosti. 
Postupnou analýzou podnikové situace, jejího postavení na trhu, rozborem firemních procesů 
a používaných metodik v oblasti nakupovaní a řízení zásob, byly odhaleny příležitosti, které 
by firmě měly přinést větší efektivitu a měřitelnost procesů a zejména úspory v rámci celé 
logistiky opatřování. 
V první části práce jsem představil společnost, její výrobní program, pozici na trhu, zaměření 
a vývoj ekonomické situace za poslední roky. Následně jsem analyzoval procesy nakupování 
a řízení zásob. V závěru analytické části jsem provedl i analýzu konkurenčního prostředí a 
SWOT analýzu, ze kterých je patrné, že společnost funguje na trhu s velkou konkurencí. Toto 
prostředí vyvíjí tlak na ceny a je nezbytné se úsporami zabývat. 
Na druhou stranu tato velká koncentrace výrobců vytváří zajímavé prostředí i pro dodavatele 
a tím pádem výhodnou vyjednávací pozici pro pracovníky nákupu. 
Analýzy procesů nakupování a řízení zásob ukázali na některé činnosti, které firma neprovádí 
vůbec, nebo ne zcela dobře.  
V procesu nakupování je činnost oddělení nákupu v oblasti práce s dodavateli 
nesystematická. Podnik má databázi dodavatelů evidovanou v informačním systému, ale tato 
databáze není příliš funkční. Jsou to víceméně statická data bez vazeb na oblast činnosti 
dodavatelů. Jakákoliv práce s tímto seznamem je velmi neefektivní.  
Proces hodnocení dodavatelů v oddělní nákupu funguje celkem dobře. Některá kritéria 
však podle mne nejsou zcela vypovídající a pracovníci mají tendenci hodnocení upravovat dle 
svých potřeb. V poslední řadě je poměrně dost anonymní rozúčtovávání vícenákladů 
spojených s pořízením materiálu. Nedá se zpětně rozklíčovat, jaké typy vícenákladů byly 
k pořízení doúčtovány. Nelze tedy provést detailní analýzu těchto vícenákladů a zaměřit se na 
místa, která by si to zasloužila. Navrhuji tedy modifikovat databázi dodavatelů, tak aby ke 
každému z nich byla vytvořena vazba na jejich oblast činnosti, tak aby se s touto databází dalo 
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lépe pracovat a lépe organizovat výběrová řízení. Doporučil jsem využít webového rozhraní 
tak, aby aktualizaci mohli provádět jednotliví dodavatelé. 
Dále jsem navrhl vytvořit přesná pravidla pro obnovu cen, tak aby každá položka spadala do 
určité cenové skupiny. Každá taková skupina by měla nastavená přesná pravidla pro platnost 
cenových dohod a četnost jejich obnovy. 
V mém návrhu jsem také doporučil rozúčtovávat vícenáklady do jednotlivých skupin tak, aby 
bylo možné jednoduše identifikovat, které vícenáklady tvoří jaký objem celkových nákladů. 
Potom je možné se na tyto určité skupiny zaměřit a řešit je. 
Vypočítat úsporu plynoucí z těchto návrhů není jednoduché, odborným odhadem je možné 
díky lepší práci s dodavateli a přijetím navržených opatření dosáhnout meziroční úspory 
minimálně 2 900 tis. Kč. Při předpokládaných investicích 0,75 mil. Kč do vytvoření nové 
dynamické databáze, by v prvním roce bylo dosaženo úspory 2,15 mil. Kč, což je při 
současném stavu 0,75% úspory z celkových nákladů na nakupování.       
Zajímavější možnosti se ukázali při analýze řízení zásob. Společnost dlouhodobě navyšuje 
své zásoby, nebo lépe poměr zásob k tržbám a navíc se prodlužuje doba obratu zásob. Tato 
informace naznačovala, že náklady na skladování a udržování zásob rostou, což prokázala i 
provedená analýza. 
Mým návrhem je zbavit se bezobrátkové zásoby a to nejlépe prodejem zpět dodavatelů, nebo 
využitím v rámci vlastní výroby jako náhradní materiál, v nejhorším případě odprodej těchto 
zásob výkupcům kovového odpadu. Tato nejhorší varianta by společnost stála v nákladech 3,4 
mil. Kč, zároveň je však nutné říct, že náklady na skladování těchto materiálů jsou ročně ve 
výši 1,13 mil. Kč.  
U zbývajícího materiálu jsem aplikoval postupy pro zjištění Optimální výše dodávky, čímž je 
možné dosáhnout úspory ve výši 1,4 mil. Kč. Další významnou úsporu je možné získat 
zajištěním správnosti používání termínů, generovaných informačním systémem. A to ve výši 
až 3,6 mil. Kč. 
Pokud by se podařilo realizovat všechny předložené návrhy v oblasti logistiky opatřování, 
společnost by mohla dosáhnout na úspory nákladů z pořízení, skladování, správy a udržování 




Byla tedy provedena analýza procesů nakupování a řízení zásoby, která vedla ke zjištění, na 
základě kterých byly předloženy výše uvedené návrhy. Realizace těchto návrhů přinese 
společnosti úspory a měla by zefektivnit specifikované procesy, čímž rozhodně pomůže 
podniku zvýšit svoji konkurenceschopnost. 
Tímto mohu konstatovat, že hlavní i dílčí cíle mé práce byly splněny. 
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Příloha 2 - Matice skupin cenových dohod 
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